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RESUMO

SOUZA-JUNIOR, Paulo Gregoério. O papel da inteligéncia emocional no desempenho de
profissionais de vendas. 2024. 46p. Trabalho de Conclusdo de Curso — Programa de P0s-
Graduacdo em Gestdo Estratégica — Universidade Federal de Minas Gerais, Belo Horizonte,
2024.

O presente estudo teve como objetivo analisar a percepcdo de profissionais de vendas acerca
do impacto da inteligéncia emocional em seus resultados. Para tanto, o referencial tedrico
aborda o papel da Inteligéncia Emocional, IE, para o desempenho de vendedores. Buscou-se
saber se existe uma relacdo entre IE e o desempenho de profissionais de vendas na percepcao
dos vendedores sobre como as habilidades emocionais impactam os resultados entregues. A
metodologia contou com a revisdo bibliogréafica e a realizacdo e uma pesquisa de campo, com
a participacdo de uma amostra ndo probabilistica de 30 vendedores, escolhidos por
conveniéncia e acessibilidade, que responderam a um questionario estruturado. Os dados foram
analisados de modo a evidenciar os efeitos tangiveis da aplicacdo pratica da IE, visando
identificar padrGes e correlagcbes que pudessem contribuir para uma compreensdao mais
profunda de como as emocBes podem influenciar a eficacia e o sucesso dos profissionais de
vendas. Foi verificada uma correlacdo clara entre IE e o desempenho dos vendedores. A
autoconsciéncia e a habilidade de reconhecer emocdes sdo pontos fortes evidentes nas respostas
da maioria dos participantes, indicando uma base solida para o desenvolvimento da IE. No
entanto, a habilidade de gerenciar efetivamente essas emoc0es e aplica-las de forma construtiva
no ambiente de trabalho é um aspecto que requer atencdo. Concluiu-se que é essencial que 0s
gestores estejam atentos as necessidades emocionais de suas equipes e oferecam suporte
continuo para o desenvolvimento pessoal e profissional. A IE ndo é apenas uma vantagem
competitiva, mas também uma ferramenta poderosa para promover um ambiente de trabalho

saudavel e produtivo.

Palavras-chave: Inteligéncia Emocional. Vendas. Vendedores. Desempenho.



ABSTRACT

SOUZA-JUNIOR, Paulo Gregoério. O papel da inteligéncia emocional no desempenho de
profissionais de vendas. 2024. 46p. Trabalho de Conclusdo de Curso — Programa de P0s-
Graduacdo em Gestdo Estratégica — Universidade Federal de Minas Gerais, Belo Horizonte,
2024,

The present study aimed to analyze the perceptions of sales professionals regarding the impact
of emotional intelligence (EI) on their performance. The theoretical framework addresses the
role of El in enhancing the performance of salespeople. The study sought to determine whether
there is a relationship between EI and the performance of sales professionals, focusing on their
perceptions of how emotional skills influence the results they achieve. The methodology
included a literature review and field research, involving a non-probabilistic sample of thirty
salespeople selected based on convenience and accessibility. Participants completed a
structured questionnaire, and the collected data were analyzed to identify tangible effects of the
practical application of El. The analysis aimed to uncover patterns and correlations that
contribute to a deeper understanding of how emotions influence the effectiveness and success
of sales professionals. The findings revealed a clear correlation between EIl and sales
performance. Self-awareness and the ability to recognize emotions emerged as notable
strengths in most participants' responses, indicating a strong foundation for developing EI.
However, the ability to manage emotions effectively and apply them constructively in the
workplace was identified as an area requiring improvement. The study concluded that managers
must pay close attention to the emotional needs of their teams and provide continuous support
for personal and professional development. El is not only a competitive advantage but also a
powerful tool for fostering a healthy and productive work environment.

Keywords: Emotional Intelligence. Sales. Sellers. Performance.
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1 INTRODUCAO

Em um ambiente de negdcios acelerado, tipico da atual sociedade, o sucesso em vendas
depende muito de uma combinacdo de habilidades técnicas, conhecimento do produto e
habilidades interpessoais. Uma das habilidades interpessoais mais importantes € a Inteligéncia
Emocional (IE), ou a capacidade de entender e gerenciar as proprias emogdes e as dos outros.
A IE, é a habilidade de reconhecer, compreender e gerenciar as emogoes, tanto as proprias,
quanto as dos outros e envolve quatro aspectos fundamentais, a citar: autoconsciéncia, gestao
de emoc0es, automotivacao e empatia (Andrade, 2019).

A autoconsciéncia envolve o reconhecimento das proprias emogdes; a gestdo das
emoc0es se refere a capacidade de controlar impulsos emocionais e lidar construtivamente com
0 estresse. A automotivacdo corresponde a capacidade de permanecer motivado diante de
desafios e eventualidades e a empatia é a compreensdo e sintonia com as emocdes alheias
(Goleman, 2012).

O contexto do presente estudo considera o papel da IE para o desempenho de
vendedores. Individuos com elevado nivel de IE demonstram serem profissionais de alto
desempenho, enquanto os demais tendem a apresentar resultados medianos (Blount, 2018).

Importante considerar que vendas ¢ a atividade de promover e transferir a posse de
produtos ou servigos de um vendedor para um comprador em troca de valor, geralmente na
forma de dinheiro. Segundo Kotler, "venda € o processo de ajudar e persuadir um cliente
potencial a comprar um bem ou servico™ (Kotler, 2016, p. 133).

O referido processo envolve varias etapas, comecando pela prospeccdo, onde
potenciais clientes sdo identificados e qualificados de acordo com suas necessidades e
capacidade de compra. Em seguida, ocorre a apresentacdo do produto ou servico, destacando
suas caracteristicas e beneficios. A negociacdo é a fase em que termos e condi¢des sao
discutidos para chegar a um acordo mutuamente benéfico. O fechamento € a conclusdo bem-
sucedida da venda, e 0 acompanhamento pds-venda é crucial para garantir a satisfacdo do
cliente e fomentar relacionamentos de longo prazo (Abdalla, 2019).

Em geral, "um processo de vendas bem-sucedido ndo apenas satisfaz as necessidades
imediatas dos clientes, mas também cria valor duradouro, estabelecendo confianca e lealdade”
(Kotler, 2016, p. 150). Portanto, o processo de vendas é uma atividade complexa e estratégica
que exige habilidades de comunicagdo, conhecimento do produto e uma compreensao

profunda das necessidades e comportamentos dos consumidores.
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Em vendas, a constante ameaca de perder o emprego pelo ndo cumprimento de metas
pende sobre a cabeca dos profissionais do setor. No entanto, apesar do ambiente estressante e
de serem constantemente pressionados, os profissionais de alto desempenho tendem a
demonstrar autoconfianga e tranquilidade (Blount, 2018).

Ressalta-se 0 que apontam os estudos de Ragazi (2018); Abdalla (2019) e Falardo
(2022), sobre os vendedores desempenharem um papel fundamental, ndo apenas na gestao do
relacionamento com o cliente, mas também na compreensdo, criacdo, comunicacao e entrega
de valores aos clientes, 0 que, por sua vez, aumenta o desempenho de vendas da empresa.
Portanto, ndo é surpreendente que, por décadas, os pesquisadores de gerenciamento de vendas
tenham investido tempo estudando os fatores determinantes no desempenho do profissional
vendedor.

Os referidos autores chegaram a concordar que a percepc¢éo do papel, a aptidao, o nivel
de habilidade e o nivel de motivacdo consistem nos principais determinantes do desempenho
do vendedor. E, considerando a atuagdo profissional dos vendedores e, ainda que nos Gltimos
anos tenha havido um interesse consideravel e crescente no conceito de IE na literatura de
Comportamento Organizacional, Recursos Humanos e Gestdo, nota-se que ainda nao foi dada
atencéo suficiente na literatura de desempenho de vendas.

Leal (2020) sustenta que a IE capacita o vendedor a comunicar-se de maneira empatica,
adaptar-se a situacGes desafiadoras, manter o equilibrio diante de pressbes e estabelecer
conexdes genuinas. Trata-se de uma caracteristica fundamental em ambientes de negocios
competitivos e centrados em relacdes interpessoais, onde o fracasso muitas das vezes fara parte
da realidade e este profissional possivelmente precisara lidar com isso sem que se frustre.

Parte-se da premissa de que, no ambiente altamente competitivo das vendas, os
profissionais sdo constantemente desafiados a atingir metas rigorosas, manter relacdes
duradouras com os clientes e adaptar-se rapidamente as mudancas de mercado. Dada a
complexidade dessas tarefas, a IE emerge como uma habilidade crucial. A capacidade de
entender e gerenciar as proprias emogdes, bem como de perceber e influenciar as emocdes dos
clientes, pode ser um diferencial significativo para o sucesso.

No entanto, a relagdo entre IE e o desempenho dos vendedores ainda € uma area em
desenvolvimento, com percepcdes variadas entre os proprios profissionais de vendas sobre o
impacto concreto dessas habilidades emocionais nos resultados alcancados. Essa lacuna de
conhecimento levanta questes sobre como os vendedores percebem e avaliam a influéncia de
suas competéncias emocionais no cumprimento de metas e na eficicia de suas interacdes com

os clientes. Este artigo é voltado para lideres e gestores de equipes comerciais que desejam
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entender melhor o impacto da inteligéncia emocional em seus times. Aqui, buscamos explorar
como essa habilidade influencia as dindmicas de trabalho, servindo como uma fonte de
conhecimento e reflexdo para quem lidera pessoas no ambiente corporativo.

Buscou-se responder a seguinte questdo: qual a percepcao de profissionais de vendas
sobre o impacto da inteligéncia emocional em seus resultados? Dessa forma, o presente
trabalho teve como objetivo analisar a percepcédo de profissionais de vendas acerca do impacto
da inteligéncia emocional em seus resultados.

Através de uma pesquisa de campo, que contou com a participacdo de 30 vendedores,
que responderam a um questionario estruturado, foram analisados os efeitos tangiveis da
aplicacdo prética da IE, visando identificar padrdes e correlagdes que pudessem contribuir para
uma compreensao mais profunda de como as emocdes influenciam a eficacia e o sucesso dos

profissionais de vendas.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Inteligéncia Emocional, I1E

A teoria da inteligéncia emocional foi apresentada pelo psiclogo de Harvard Howard
Gardner, em 1983. Ele baseou sua teoria no conceito de inteligéncia social desenvolvido por
Thorndike, em 1920. O conceito de Gardner foi entdo expandido por Mayer e Salovey no
inicio dos anos 1990; no entanto, ndo se tornou popular até que Goleman publicasse seu livro,
em 1995. A IE, portanto, foi um conceito trabalhado por Salovey e Mayer (1990), definido
como a capacidade de monitorar os sentimentos proprios e dos outros, discriminar entre
diferentes emocdes e usar essas informac6es para orientar o pensamento e as agoes.

O conceito de IE foi desenvolvido nos campos da neuropsicologia e da neurociéncia e
se concentra em uma estrutura padronizada de respostas que regula as emocdes: em particular,
concentra-se no papel da conectividade cerebral entre a amigdala e o cortex neural (STOLLER,
2021).

Mayer e Salovey (1997) apud Cabello et al., (2021), descrevem a IE como uma forma
de inteligéncia social que envolve a capacidade de monitorar os proprios sentimentos e emoc¢des
e 0s dos outros, discriminar entre eles e usa-los para orientar 0 pensamento e a acdo. Seu
conceito de inteligéncia emocional sugere 0 modelo de quatro ramos como o construto da
inteligéncia emocional: (1) a capacidade de perceber, avaliar e expressar emog6es com precisao;
(2) a capacidade de usar a emocao para facilitar o pensamento; (3) a capacidade de compreender
o0 curso temporal e o provavel resultado das emocoes; e (4) a capacidade de regular as emocoes
de forma eficaz.

E importante reconhecer, no entanto, que as varias perspectivas tedricas sobre a IE n&o
sdo mutuamente exclusivas. Em um estudo meta-analitico, Stoller (2021) descreveu a IE como
o0 conjunto de habilidades (verbais e ndo verbais) que permitem a uma pessoa gerar, reconhecer,
expressar, compreender e avaliar sua propria emoc¢do e a dos outros, a fim de orientar o
pensamento e a agdo que lidam com sucesso com as demandas e pressdes ambientais.

Posteriormente, Goleman (2012) popularizou o conceito com seu livro "IE", expandindo
a ideia de Salovey e Mayer, destacando a importancia da IE no sucesso pessoal e profissional.
Desde entéo, a IE tornou-se um campo significativo de estudo. N&o é surpreendente que a IE

tenha recebido criticas robustas e tenha recebido menos atencdo entre os pesquisadores de
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gerenciamento de vendas porque a IE foi inicialmente divulgada por meio de uma serie de
artigos e livros comerciais - com pouca ou nenhuma evidéncia cientifica estabelecida.

As opinides negativas iniciais sobre a IE resultaram da falta de evidéncias empiricas de
pesquisa. Embora haja muita discussdo em torno da natureza e validade da IE, também esta
claro que o conceito e o dominio da IE foram gradualmente aceitos em vérios estudos. Por
exemplo, varias pesquisas encontraram uma associacdo positiva entre IE e desempenho em sua
meta-analise, encontraram uma relacdo entre IE e desempenho no trabalho além da inteligéncia
cognitiva e dos tracos de personalidade em todas as trés correntes estudadas. Eles concluiram
que a IE representa um importante preditor do desempenho no trabalho (Singh; Prabhakar;
Kiran, 2022).

Da mesma forma, Cabello et al., (2021) fornecem suporte empirico para o impacto
positivo da IE no desempenho. Em contraste, outros encontraram uma relacdo inconsistente ou
inexistente entre IE e desempenho em tarefas especificas, desempenho académico e
classificagOes de superviséo.

Sfectocu (2020) menciona que os trés dominios da IE — avaliacdo de emocdes, otimismo
e habilidades sociais — estavam negativamente relacionados ao desempenho no trabalho. O
autor ressalta que, embora os estudos empiricos anteriores tenham sido Uteis para contribuir
com o corpo de conhecimento, nosso presente estudo se baseia na literatura de algumas
maneiras. Primeiro, existem poucos estudos empiricos na literatura de vendas com foco no
impacto da IE no desempenho de vendas. A tentativa de examinar empiricamente o papel da IE
no sucesso individual no local de trabalho tem sido limitada e ainda esta em fase de formacao.

Uma vez que a IE é uma forma de inteligéncia social que envolve a capacidade de
monitorar os proprios sentimentos e emocdes e 0s dos outros, discriminar entre eles e usa-los
para orientar o pensamento e a a¢do, seria justo argumentar que essas sdo algumas das
habilidades necessarias para construir relacionamentos entre vendedores e clientes. o que, por
sua vez, pode influenciar o desempenho das vendas (D'AMICO; MANGIARACINA, 2023).
Em segundo lugar, poucos estudos empiricos examinaram os componentes dos dominios da IE
que afetam o desempenho separadamente. Sfectocu (2020) assinala que nédo esta claro quais
componentes de inteligéncia emocional implicam que tipo de desempenho no trabalho e que é
importante estabelecer quais componentes especificos do modelo de inteligéncia emocional se
relacionam com os resultados do trabalho. E preciso examinar o impacto de varios dominios de

IE no desempenho de vendas separadamente.
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Em terceiro lugar, a relacdo da IE com o desempenho nem sempre € linear. O efeito da
IE no desempenho de vendas pode ser estendido por meio de um mediador. Ou seja, Pessoas
com IE muito alta podem se tornar excessivamente preocupadas com os sentimentos alheios,
prejudicando a tomada de decisfes assertivas, enquanto uma IE baixa pode limitar a capacidade
de gerenciar emoc0es sob pressdo. O efeito da IE no desempenho de vendas pode ser estendido
por meio de um mediador, como a motivacao, que potencializa o impacto da IE ao melhorar a
resiliéncia, a proatividade e a capacidade de estabelecer relaces interpessoais eficazes,

essencial para o sucesso em vendas (Singh; Prabhakar; Kiran, 2022).

2.2 Comportamento Organizacional, Inteligéncia Emocional e o Desempenho de

Vendedores

As areas de pesquisa da literatura de Comportamento Organizacional (CO.), Recursos
Humanos e Gestéo enfatizam a importancia da IE como preditor de diversos aspectos referentes
ao ambiente empresarial, como lideranca, negociacdo, percepcao de confiancga na relacao lider-
membro dentre outros (Manuti et al., 2020).

As demandas emocionais dos empregos de vendas, especificamente, e a multiplicidade
de interacfes podem levar a tensdo e impactar o desempenho do trabalho se ndo forem
adequadamente gerenciadas. A capacidade dos vendedores de gerenciar suas emocdes nessas
situacOes é um elemento importante do desempenho bem-sucedido (Do espirito santo; De Souza,
2020).

Pessoa (2020) destaca que as emogdes e 0 gerenciamento delas desempenham um papel
poderoso nas vendas, influenciando as atitudes e comportamentos de um vendedor. Para 0s
vendedores, as emocdes sdo uma forga psicoldgica poderosa que pode afetar o comportamento
e 0 desempenho de maneiras importantes e orientar o comportamento direcionado a objetivos.
Apesar disso, a compreensdo de como as emocgdes sdo interpretadas e empregadas em vendas
permanece surpreendentemente limitada.

A importancia do papel dos vendedores no complexo ambiente de vendas nos ultimos
anos é inegavel. Como o mercado é extremamente competitivo e os clientes estdo se tornando
menos leais e mais sofisticados e, a0 mesmo tempo, mais exigentes, o papel dos vendedores
tornou-se mais imperativo no desenvolvimento de um bom relacionamento com o cliente (Da

Conceicédo Lopes, Da Silva; Rodrigues, 2020).
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Reconhecer e gerenciar emogdes em um ambiente corporativo é uma habilidade critica
para o sucesso individual e organizacional. Goleman (1995) apud Mota (2019) enfatizou que a
IE permite que os individuos entendam como se sentem em uma situacéo particular e como
essas emocdes afetam seu desempenho no trabalho e nos relacionamentos.

Além disso, como salienta Leal (2020) a gestdo emocional envolve a capacidade de
regular as emogOes de uma forma construtiva. Isso inclui controlar os impulsos, lidar com o
estresse de maneira eficaz e expressar as emocdes de maneira adequada no trabalho. Por
exemplo, profissionais capazes de gerir 0 estresse conseguem manter a calma e o foco sob
pressdo e tomar decisdes com mais assertividade.

No ambiente de vendas frequentemente ambiguo da sociedade atual, o gerenciamento
de emocdes é critico para vendedores no mercado, bem como dentro da organizacao. Para que
as empresas aumentem o desempenho, a coordenacao interfuncional deve estar presente. Nesse
sentido, Manuti et al., (2020) descrevem a coordenacéo interfuncional como o comportamento
organizacional de departamentos e individuos trabalhando juntos para a criagcdo coordenada de
valor para o cliente.

Assim, atender as necessidades dos clientes e atingir as metas organizacionais exige que
individuos em diferentes grupos funcionais busquem atividades interdependentes enquanto
canalizam habilidades fisicas, verbais e mentais para um objetivo comum. A medida que a
complexidade dos relacionamentos comerciais aumenta devido a mudangas econdémicas e
técnicas, a interdependéncia entre grupos funcionais nas organiza¢fes também esta crescendo.
Isso € especialmente verdadeiro para departamentos de vendas, pois 0 sucesso com os clientes
depende da capacidade do vendedor de trabalhar com outros funcionérios na organizacéo (Lial
etal., 2022).

Os vendedores frequentemente assumem o papel de integradores para gerenciar e
orquestrar o fluxo de recursos, a fim de entregar propostas de valor atraentes aos clientes.
Taticas de influéncia — que incluem presséo, ingratiddo, persuaséo racional e colaboracéo — sdo
todas potencialmente salientes para a dimensdo internamente direcionada da fungdo moderna
de vendas. Afirma-se, ainda, sobre a importancia de se ter a atitude e os comportamentos
interpessoais certos para desenvolver relacionamentos de trabalho tranquilos (Luthans, Luthans;
Luthans, 2021).

Mota (2019) lembra que o Comportamento Organizacional envolve o estudo de como

individuos e grupos agem dentro das organizacdes. A gestdo emocional é uma faceta critica do



17

CO., pois refere-se a capacidade dos individuos de reconhecer, compreender e gerenciar suas
proprias emogdes e as dos outros. Para 0s vendedores, a gestdo emocional é essencial, pois suas
interacdes com clientes muitas vezes requerem um equilibrio entre empatia e controle
emocional. Vendedores que conseguem regular suas emocdes de forma eficaz sdo mais capazes
de criar conexdes genuinas com os clientes, o que pode levar a um aumento nas vendas e na
satisfacdo do cliente.

Destaca-se que o papel dos vendedores em uma organizacao vai além da simples venda
de produtos ou servicos. Eles sdo embaixadores da marca e influenciam diretamente a percepcao
do cliente sobre a empresa. Um vendedor emocionalmente inteligente pode adaptar seu
comportamento as necessidades do cliente, lidar melhor com o estresse e resolver conflitos de
maneira eficaz. Assim, o desenvolvimento de habilidades de gestdo emocional é crucial para os
vendedores, pois impacta tanto a sua performance individual quanto o clima organizacional
como um todo, promovendo uma cultura de trabalho mais positiva e produtiva (Mota, 2019).

Na literatura de vendas, reconhece-se que o trabalho de gerenciamento de contas de
vendas requer que o gerente lide com habilidades emocionais e mantenha o autocontrole
guando sob pressao em quase todas as tarefas de vendas. Kotsoul et al., (2019) descobriram
que o desempenho de um vendedor esta relacionado a sua capacidade de gerenciar varios
problemas sociais e lidar com problemas motivacionais e emocionais que surgem devido a
feedback negativo e falhas. Os autores ressaltam que um vendedor também é obrigado a
entender os sentimentos dos outros e as razdes por tras deles, a fim de persuadi-los a entrar no
contrato de compra e venda. Um vendedor de alta inteligéncia emocional seré resiliente e capaz
de manter o autocontrole e lidar com situagdes dificeis.

Segundo Yi e Amenuvor (2024), o debate em torno do conceito e dos construtos de IE,
varios estudos tém mostrado associacGes positivas entre IE e lideranca e, em certa medida,
desempenho individual no trabalho e desempenho em equipe. A literatura tem sugerido que a
IE fornece as competéncias basicas que sdo importantes em quase todos os trabalhos. De fato,
a IE e considerada um melhor preditor de sucesso do que a medida tradicional de inteligéncia
geral, QI.

Yi e Amenuvor (2024) mencionam que 67% das habilidades consideradas essenciais
para o desempenho eficaz eram competéncias emocionais, e a IE é responsavel por quase o
dobro do QI e da experiéncia. Quanto mais alto um individuo sobe em uma organizagéo, mais

importante se torna a IE, em comparagdo com QI e habilidades técnicas.
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Segundo Andrade (2019), algumas evidéncias iniciais de que a IE (9,2%) faz a maior
contribuicdo para o desempenho geral quando comparada a inteligéncia geral (5,0%) e
competéncias gerenciais (6,1%). Os autores esclarecem que a IE pode melhorar o desempenho
no trabalho de individuos mesmo com baixas habilidades cognitivas por meio da qualidade
das relacGes sociais.

Se o desempenho no trabalho ndo é alcancado através da inteligéncia cognitiva, ele
pode ser alcangado por meio da IE por meio de multiplos mecanismos complementares, como
interacdes com colegas de trabalho, supervisores e equipe de apoio. Na literatura de gestdo e
lideranca, estudos mostraram que os lideres emocionalmente competentes tiveram melhor
desempenho e foram mais bem-sucedidos (Yi; Amenuvor, 2024).

Um lider emocionalmente competente se correlaciona com uma norma de grupo
emocionalmente competente, que por sua vez afeta o desempenho da equipe. Como postulam
Kotsoul et al., (2019), ao estudar a lideranga de oficiais da marinha em sete patentes diferentes,
descobriram que a IE é responsavel pela maior contribuigdo para o desempenho geral.

Outro estudo realizado em um setor de varejo descobriu que a IE estava negativamente
relacionada com angustia e estresse no local de trabalho e positivamente relacionada ao bem-
estar emocional, moral, qualidade de vida no trabalho e classificagdes gerais de desempenho.
Curiosamente, embora tenham descoberto que a IE dos lideres estava positivamente
relacionada a satisfacdo no trabalho e aos comportamentos extra papel dos seguidores,
nenhuma relacdo foi encontrada entre a IE dos lideres e o desempenho no trabalho de seus
seguidores (Goleman, Boyatzis & McKee, 2018).

Da mesma forma, Sobral, Cruz e Costa (2023) descobriram que quanto maior a IE do
lider da equipe, pior o desempenho da equipe, concluindo que pessoas altamente inteligentes
emocionalmente tendem a se concentrar em seu proprio desempenho e, portanto, negligenciam
a equipe. Mota (2019) ndo encontrou suporte para a visdo de que a IE relacionada a idade
estava associada ao desempenho. Uma pessoa com alta IE pode empregar suas habilidades
para desenvolver boas relagdes sociais que podem aumentar o desempenho da tarefa por meio
de aconselhamento e apoio social. Por exemplo, a capacidade de ser empatico e entender as
proprias emocgOes e as emogdes dos outros permitiria estabelecer um relacionamento e
gerenciar efetivamente os subordinados.

Além disso, a capacidade de gerenciar e controlar estados emocionais, como raiva e

frustracdo, pode ser propicia a um ambiente de trabalho mais estavel. Além disso, Kotsoul et
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al., (2019) defendem que a IE é um importante preditor do desempenho no trabalho devido ao
seu efeito interativo com a inteligéncia cognitiva. Pesquisas anteriores como a de Andrade
(2029) também propuseram explicitamente que a IE se relaciona com o desempenho da tarefa
de maneiras lineares independentes e complementares.

Anees, Raju; Anjum (2020) sugerem que, se um gerente possui habilidades
interpessoais (um dos construtos de inteligéncia emocional), ele pode avaliar os estados
emocionais dos clientes para identificar suas necessidades. 1sso pode levar a obtencdo de

vantagem competitiva.

2.3 Estratégias de gerenciamento da IE em vendas

No contexto dindmico e desafiador do ambiente de trabalho moderno, lidar com
pressdao € uma habilidade crucial para o sucesso profissional. A capacidade de gerenciar
eficazmente as emocGes em situacOes estressantes esta intimamente ligada a IE dos individuos.
Diversos estudos cientificos tém investigado a relacdo entre IE e 0 manejo da pressao no
trabalho, oferecendo apontamentos valiosos para organizagdes e profissionais (Pehgah, 2020).

Segundo sugerem Dos Santos et al., (2019), é preciso que os vendedores sejam
orientados a autoavaliacdo de IE, pois, antes de decompor estratégias para desenvolver IE, €
essencial avaliar o nivel atual de IE. Os autores afirmam ser necessario realizar perguntas-

chave a si mesmo, tais como:

Autoconsciéncia: VVocé estd em contato com suas emogdes? Vocé consegue
reconhecer como seus sentimentos influenciam suas a¢Ges e decisfes?

Autocontrole: Vocé administra bem suas emocdes, especialmente em cenarios de
vendas de alta pressdo?

Habilidades sociais: vocé é habil em construir relacionamentos, estabelecer confianca
e promover conexdes com clientes?

Resiliéncia: Como vocé se recupera de rejeigcdes e contratempos em sua jornada de
vendas?

Empatia: Vocé consegue realmente entender e se relacionar com as emocgdes e
perspectivas dos seus clientes?

Motivacdo: Vocé é motivado pelo sucesso e apaixonado pelo que faz? (Dos Santos et
al., 2019, p.77)

E preciso que os profissionais possam ter um momento para autorreflexdo e se

autoavalie nesses aspectos e reforcar que ndo ha problema em ter areas que precisam de
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melhorias. Depois de avaliar o nivel de IE € que se tem uma ideia melhor das &reas nas quais
melhorar. Thapa (2023) sinaliza a existéncia de estratégias infinitas para aprimorar essas
habilidades criticas de IE no contexto do desempenho de vendas.

Yi e Amenuvor (2024) indicam que a IE requer autorreflexdo. Profissionais de vendas
devem refletir regularmente sobre suas proprias emocdes e reagdes a varias situagdes durante
0 processo de vendas. Os autores sugerem adotar técnicas como respiragdo profunda,
meditacdo ou exercicios para gerenciar o estresse em situacdes de vendas de alta pressao.

Segundo Mota (2019), aqueles com altos niveis de inteligéncia emocional tém
habilidades de escuta altamente desenvolvidas. O autor defende que é preciso praticar o ato de
ouvir os clientes sem interromper e entender verdadeiramente suas necessidades. Colocar-se
no lugar do seu cliente durante as ligacGes de vendas. Isso colocara o vendedor em um espaco
mental para compreender melhor os sentimentos e motivacdes do cliente.

Também devem ser trabalhadas as habilidades sociais e de comunicagdo na opinido de
Anees, Raju; Anjum (2020), em que as vendas modernas sdo sobre construcdo de
relacionamentos. Lideres de vendas podem fornecer treinamento sobre construgéo de vinculo,
confianca e relacionamentos de longo prazo com clientes. Como vendedor, deve-se aproveitar
qualquer treinamento ou mentoria em oferta.

Yi e Amenuvor (2024) explicam que os humanos frequentemente se comunicam por
meio de sinais ndo verbais. Como profissional de vendas, deve-se aprender a se tornar adepto
da leitura de expressdes faciais, linguagem corporal e tom de voz para entender as emocdes
dos outros. Ajustar a abordagem com base nos sinais emocionais que o vendedor comegar a
observar nos clientes.

Na perspectiva de Thapa (2023), exercicios de dramatizacdo podem simular situacoes
reais de vendas, permitindo que profissionais de vendas pratiquem a aplicacdo de técnicas de
inteligéncia emocional. Além disso, os autores defendem que juntar-se a mentores € uma 6tima
maneira de desenvolver a IE, buscar mentoria de lideres de vendas experientes que possuam
forte IE e possam fornecer orientagdo solida.

O uso eficaz de IE exige que os representantes de vendas permanegam em contato com
seu bem-estar emocional. Gerenciar emocOes e gerenciar expectativas pode prevenir o
esgotamento, enquanto um ambiente de apoio promove o crescimento pessoal perpétuo. Os
lideres de vendas mais eficazes criam um ambiente que permite que os individuos facam

malabarismos com o crescimento profissional enquanto sdo conscientes e adotam o
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autocuidado. Desenvolver inteligéncia emocional é um processo continuo que leva tempo e
paciéncia. Prética consistente e comprometimento com o crescimento pessoal s&o vitais para
se tornar um profissional de vendas mais emocionalmente inteligente (Sobral; Cruz; Costa,
2023).

3 MATERIAIS E METODOS

Buscando alcancar o objetivo de analisar a percepcao de profissionais de vendas acerca
do impacto da inteligéncia emocional em seus resultados, além da revisdo bibliografica, foi
realizada uma pesquisa de natureza quantitativa, de modo a propiciar quantificacdo dos dados
apresentados e a analise fundamentada em recursos e técnicas percentuais e estatisticas basicas,
que, nesta pesquisa, se deu através numeros absolutos e percentuais descritivos (GIL, 2019).

O universo refere-se ao conjunto total de elementos ou individuos que possuem
caracteristicas comuns e sdo alvo de um estudo especifico. No contexto da pesquisa sobre a
relacdo entre Inteligéncia Emocional (IE) e o desempenho dos profissionais de vendas, o
universo seria composto por todos os vendedores em uma determinada empresa, setor ou
mercado. A amostra é um subconjunto do universo, selecionado para representar
adequadamente a populacao total. A escolha da amostra é crucial para garantir que os resultados
obtidos sejam generalizaveis ao universo. A representatividade da amostra depende de um
processo de selecdo que minimize vieses e permita inferéncias validas sobre a populacdo maior
(Vergara, 2014).

A coleta de dados foi realizada através da distribuicdo do questionario entre
profissionais de vendas de empresas diversas, garantindo a confidencialidade e anonimato
desses participantes. Dessa forma, nesta pesquisa, estdo identificados como Vendedor 1,
Vendedor 2 e assim sucessivamente.

Considerou-se a escolha pela amostra ndo probabilistica que, de acordo com Vergara
(2017) um tipo de amostragem em que os elementos do grupo ndo tém uma probabilidade
conhecida ou igual de serem selecionados. Em vez disso, a selecdo é baseada em critérios
subjetivos, como conveniéncia, julgamento ou quotas, o que pode introduzir vieses e limitar a
generalizacdo dos resultados para a populacdo total.

Foi procedida a aplicacdo de um questionario com roteiro estruturado partindo dos
seguintes critérios para escolha dos respondentes: (i) serem profissionais de vendas e (ii)

apresentar disponibilidade de participacdo na pesquisa. O questionario foi estruturado com
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perguntas criadas com o apoio de uma Neuropsicdloga, em que os participantes assinalavam a
frequéncia com que se identificavam com a informacao apresentada na questdo, em uma escala
do tipo Likert: nunca, raramente, as vezes, frequentemente, sempre. As questdes abordaram
aspectos como a gestdo de emoc0des, empatia, motivacéo e habilidades sociais, fundamentais
para o sucesso em vendas, conforme apontado no referencial tedrico. Os procedimentos éticos
desta pesquisa foram rigorosamente seguidos para garantir a privacidade e 0 respeito aos
participantes. A pesquisa foi conduzida de forma andnima, sem a solicitacdo de quaisquer dados
pessoais dos respondentes. Além disso, todos os participantes foram devidamente informados
sobre o objetivo da pesquisa, assegurando que sua participacdo fosse voluntéria e consciente.
Esses cuidados reforcam o compromisso com a ética na coleta e uso das informagdes.

A amostra foi composta por 38 vendedores em diversos cargos diretamente relacionados
a vendas. No inicio da pesquisa, foi realizado um pré-teste com cinco profissionais de vendas
do circulo social deste autor, de modo a aprimorar e validar o questionario elaborado para fins
desta pesquisa. Sendo respondido, sem ressalvas, o referido instrumento de coleta de dados foi
enviado, mediante redes sociais e ferramentas de comunicacdo on-line, para 38 vendedores
durante 0 més de maio de 2024. Destes, 30 questionarios (78%) foram respondidos
adequadamente e, portanto, validados para compor este estudo.

Os dados coletados foram transcritos e tabulados em planilha de Excel, transformados
em dados percentuais, fazendo uso da estatistica simples, seguindo na andlise descritiva para
explorar a relacdo entre as variaveis percebidas pelos participantes e analisar a percepcao de

profissionais de vendas acerca do impacto da inteligéncia emocional em seus resultados.

4 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS
Inicialmente, considerando o perfil dos participantes da pesquisa, tem-se os dados

consolidados na Tabela 1:
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Respondent Identidade de ] . Tempo como Tempo de trabalho na empresa
Idade A Escolaridade Setor de atuagédo
e género vendedor atual
De 30a49 L . . .
1 Mulher cisgénero Superior (Graduagao) Tecnologia Mais de 10 anos Menos de 2 anos
anos
De 30249 L Pds-graduacéo (MBA ou
2 Mulher cisgénero o Transportadora Menos de 5 anos Menos de 2 anos
anos especializacdo)
50 anos ou L . o . . .
3 . Homem cisgénero Ensino Médio Consultoria Mais de 10 anos Mais de 6 anos
mais
De 18a 29 L . o . .
4 Homem cisgénero Ensino Médio Varejo Mais de 10 anos Menos de 2 anos
anos
50 anos ou L . o . . .
5 . Homem cisgénero Ensino Médio Varejo Mais de 10 anos Mais de 6 anos
mais
De 30249 L ) IndUstria/manufatur
6 Mulher cisgénero Superior (Graduagdo) Entre 6 e 9 anos Menos de 2 anos
anos a
De 30a49 L ] . . .
7 Mulher cisgénero Superior (Graduagao) Varejo Mais de 10 anos Menos de 2 anos
anos
50 anos ou L . . .
8 ) Mulher cisgénero Superior (Graduagdo) Varejo Mais de 10 anos Menos de 2 anos
mais
De 30 a49 L . o . .
9 Homem cisgénero Ensino Médio Varejo Mais de 10 anos Entre3e5
anos
De 30a 49 ) Pés-graduacdo (MBA ou . .
10 Mulher cisgénero o Consultoria Mais de 10 anos Menos de 2 anos
anos especializacao)
De 18a29 L ] . .
11 Homem cisgénero Superior (Graduagao) Tecnologia Entre 6 e 9 anos Menos de 2 anos
anos
De 30a49 . ) .
12 Mulher cisgénero Superior (Graduagdo) Tecnologia Menos de 5 anos Entre3e5
anos
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Respondent Identidade de ] . Tempo como Tempo de trabalho na empresa
Idade A Escolaridade Setor de atuagéo
e género vendedor atual
De 30a49 . ] .
13 Mulher cisgénero Superior (Graduagéao) Consultoria Menos de 5 anos Menos de 2 anos
anos
De 30 a49 L . . .
14 Mulher cisgénero Superior (Graduagao) Tecnologia Mais de 10 anos Entre3e5
anos
De 30 a 49 L . . . .
15 Mulher cisgénero Superior (Graduagao) Educacédo Mais de 10 anos Menos de 2 anos
anos
De 18 a 29 L .
16 Homem cisgénero Superior (Graduagao) Educacéo Entre 6 e 9 anos Menos de 2 anos
anos
De 30249 L Pds-graduacéo (MBA ou B
17 Mulher cisgénero L Educagdo Entre 6 e 9 anos Entre3e5
anos especializacdo)
De 30a49 L . . . .
18 Homem cisgénero Superior (Graduagao) Varejo Mais de 10 anos Mais de 6 anos
anos
De 18 a 29 L . . .
19 Mulher cisgénero Superior (Graduagao) Educacédo Menos de 5 anos Menos de 2 anos
anos
De 30a49 L ) .
20 Homem cisgénero Superior (Graduagédo) Tecnologia Entre 6 e 9 anos Entre3e5
anos
De 18a 29 L ] B Instituicdo
21 Homem cisgénero Superior (Graduagao) . ] Entre 6 e 9 anos Entre3e5
anos financeira
De 30249 L ) Instituicdo .
22 Mulher cisgénero Superior (Graduagdo) ) ) Mais de 10 anos Entre3e5
anos financeira
50 anos ou . . Instituicdo . .
23 ) Mulher cisgénero Ensino Fundamental _ ) Mais de 10 anos Mais de 6 anos
mais financeira
De 18 a 29 L . B .
24 Homem cisgénero Superior (Graduagao) Tecnologia Entre 6 e 9 anos Menos de 2 anos
anos
De 18a29 . ) .
25 Homem cisgénero Superior (Graduagdo) Educacéo Entre 6 e 9 anos Mais de 6 anos

anos
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Respondent Identidade de ] . Tempo como Tempo de trabalho na empresa
Idade A Escolaridade Setor de atuagéo
e género vendedor atual
De 30a49 ] ] .
26 Homem cisgénero Superior (Graduagéao) Varejo Entre 6 e 9 anos Entre3e5
anos
De 18a 29 L . o
27 Mulher cisgénero Ensino Médio Educacéo Entre 6 e 9 anos Entre3e5
anos
De 30 a 49 L . o .
28 Mulher cisgénero Ensino Médio Educacéo Menos de 5 anos Menos de 2 anos
anos
50 anos ou L Pés-graduacédo (MBA ou Instituicdo
29 ) Homem cisgénero o . ] Entre 6 e 9 anos Entre3e5
mais especializacao) financeira
De 18 a 29 L Pds-graduacéo (MBA ou Instituicdo
30 Homem cisgénero L . ) Entre 6 e 9 anos Entre3e5
anos especializacdo) financeira
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Os participantes da pesquisa tém idades diferentes, com 30% dos vendedores entre 18
e 29 anos, 53,3% entre 30 e 49 anos e 16,7% com 50 anos ou mais. A respeito da identidade de
género, a amostra é composta por 53,3% de mulheres cisgéneros e 46,7% de homens cisgéneros.
Considerando o nivel de escolaridade, 3,3% dos vendedores formaram-se no ensino
fundamental, 20% concluiram o ensino médio, 60% finalizaram sua graduacdo e 16,7%
cursaram um MBA ou especializacdo. A analise dos dados sugere que a maioria dos vendedores
estd na faixa etaria de 30 a 49 anos, com um nivel de escolaridade superior predominante, e
uma leve predominéncia de mulheres na amostra.

A amostra indica uma diversidade consideravel em termos de idade, género, escolaridade
e experiéncia. A maioria dos vendedores (16) esta na faixa etaria de 30 a 49 anos, com uma
leve predominancia de mulheres (16) em relacdo aos homens (14). A escolaridade varia, mas a
maior parte (18) possui formacéo superior, com um nimero menor tendo apenas o ensino médio
(6) ou MBA/especializagéo (5).

Os vendedores atuam em diversos setores, com uma distribuicéo relativamente uniforme
entre varejo, educacdo, mercado de tecnologia e instituicdes financeiras. A formacao académica
parece mais elevada nos setores de tecnologia e instituicdes financeiras, onde todos os
vendedores possuem graduacdo ou pos-graduacdo. Ha4 uma boa distribuicdo de experiéncia,
com 13 vendedores tendo mais de 10 anos de experiéncia, indicando um grupo experiente. O
tempo de trabalho na empresa atual é variado, mas a maioria dos vendedores (14) estd ha menos
de 2 anos na mesma empresa, sugerindo uma certa rotatividade ou recrutamento recente.

Com base nos dados, é possivel inferir que a diversidade de experiéncias e setores pode
influenciar a percepcdo dos vendedores sobre a importancia da IE como citado por Yi e
Amenuvor (2024). Vendedores com mais experiéncia e maior escolaridade podem valorizar
mais as habilidades emocionais, dado o ambiente complexo e dindmico de setores como
tecnologia e financas. A rotatividade indicada pelo tempo de trabalho na empresa atual pode
também sugerir a necessidade de IE para melhor adaptacéo e integracdo em novos ambientes
de trabalho conforme reforga Thapa (2023).

Essas caracteristicas demogréaficas e profissionais dos vendedores sdo essenciais para
entender o que é destacado por Pessoa (2020) referindo-se ha como a IE pode ser percebida e
aplicada de maneira diferenciada em contextos variados, influenciando diretamente o
desempenho e a eficacia no ambiente de vendas.

Considerando a pergunta feita sobre o entrevistado se considerar capaz de reconhecer suas

proprias emocgdes no ambiente de trabalho, tem-se os resultados apresentados no Grafico 1:
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Gréfico 1 - Capacidade de reconhecer suas proprias emog6es no ambiente de trabalho

LA ® Frequentemente
m As vezes
13; 43% o
m Nunca

= Raramente

Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

Pode-se observar que a maioria, 13 (43%) dos vendedores disseram que “frequentemente”
reconhecem suas proprias emogdes, seguidos de 8 (27%) que “sempre” e “as vezes” sentem
essa capcidade, respectivamente, ja 1 (3%) respondeu que raramente reconhece suas proprias
emocdes.

Observa-se que somados que responderam que sempre e frequentemente tem-se uma
parcela consideravel de vendedores que revela facilidade no reconhecimento das proprias
emocdes que, como postulam Mota (2019) e Andalla (2019) é fundamental na inteligéncia
emocional em vendas, pois permite ao vendedor entender suas reacdes e adaptar sua abordagem
para melhor atender as necessidades do cliente, criando conexdes mais genuinas e eficazes.
Uma boa IE, conforme destaca Andrade (2019), nesse contexto também facilita a leitura das
emocBes dos clientes, ajudando a antecipar suas necessidades e oferecer solugdes mais
adequadas.

Gréfico 2 - Capacidade de gerenciar as préprias emog¢des no ambiente de trabalho
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Fonte: dados priméarios da pesquisa, 2024.

No Gréfico 2, observa-se que a maioria, 12 (40%) reconhece frequentemente a sua
capacidade de gerenciar suas emocOes, seguido de 11 (37%) que respondeu que as vezes
consegue tal gerenciamento; 4 (13%) responderam que sempre tém a capacidade de gerenciar
suas proprias emocoes e 3 (10%) responderam que raramente sentem tal capacidade. Trata-se
de um dos aspectos basicos da IE como ressaltam Kotsoul et al., (2019). A correlagdo com os
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dados vistos no Gréfico 1, indica que os vendedores que frequentemente ou sempre reconhecem
suas emocdes tendem a relatar uma maior capacidade de gerenciar essas emogdes, enquanto
aqueles que raramente reconhecem suas emocdes também relatam uma menor capacidade de
gerenciamento emocional. A capacidade de reconhecer e gerenciar as proprias emocgoes € um
componente fundamental da IE. Segundo , (1995) apud Abdalla (2019) a autoconsciéncia é o
pilar da IE, de maneira a possibilitar que os individuos identifiquem suas emocdes e
compreendam como elas afetam seus pensamentos e comportamentos.

Gréafico 3 — Frequéncia com que consegue resolver conflitos de forma construtiva e respeitosa
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Fonte: dados primarios da pesquisa, 2024.

O Grafico 3 aponta que a maioria dos vendedores respondentes 21 (70%) responderam
“frequentemente” conseguem resolver conflitos de modo respeitoso e construtivo e 7 (23%)
disseram que nunca conseguem. relacionar esses dados observando que a capacidade de
gerenciar e reconhecer emogdes esta intimamente ligada & habilidade de resolver conflitos de
maneira respeitosa e construtiva.

A maioria dos vendedores que frequentemente conseguem resolver conflitos de modo
respeitoso e construtivo, provavelmente possui uma elevada inteligéncia emocional, o que
inclui tanto a capacidade de gerenciar suas préoprias emocdes quanto de reconhecer as emogdes
dos outros. Com base nos dados apresentados no Grafico 2, esses vendedores também estdo
bem representados entre os que frequentemente (40%) ou sempre (13%) gerenciam suas
emoc0Oes e frequentemente (43%) (Grafico 1) ou sempre (27%) reconhecem suas proprias
emoc0des. Por outro lado, os 7 (23%) vendedores que disseram nunca conseguir resolver
conflitos de maneira respeitosa e construtiva podem estar entre os que raramente (10%) ou
nunca (3%) reconhecem ou gerenciam suas proprias emog0es. Essa correlacdo sugere que a
inteligéncia emocional, refletida na habilidade de reconhecer e gerenciar emocdes, é um fator
crucial para a resolugéo eficaz de conflitos no ambiente de vendas.

O resultado sugere que ha uma variedade significativa de habilidades de IE entre os

vendedores entrevistados. Aqueles que responderam "as vezes", mesmo em menor percentual,
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podem estar demonstrando um nivel intermediério de reconhecimento e gestdo emocional,
capazes de resolver conflitos em certas situagdes, mas néo de forma consistente como citado
por D'Amico e Mangiaracina (2023).

Ja os que disseram frequentemente conseguir resolver conflitos de modo respeitoso podem
apresentar maior dominio na regulacdo emocional e na comunica¢do empética, o que pode
Impactar negativamente suas interacdes com clientes e, consequentemente, suas vendas.

Pode-se perceber que a capacidade de resolver conflitos de forma construtiva e manter a
motivacao pessoal e dos colegas € outro aspecto crucial da IE. Segundo Goleman, "habilidades
sociais e empatia sdo componentes importantes da IE, permitindo que os individuos naveguem
nas interagGes sociais e mantenham relacionamentos positivos” (GOLEMAN, 1998).

Gréfico 4 - Capacidade de se motivar e motivar a seus colegas de trabalho
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Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

A pesquisa indicou, conforme Grafico 4, que 18 (60%) vendedores frequentemente
conseguem motivar a si mesmo e aos outros colegas de trabalho, seguido de 6 (20%) que
responderam que sempre conseguem, 5 (17%) responderam que ‘““as vezes” conseguem,
refletindo habilidades sociais e empaticas razoavelmente desenvolvidas.

Os dados mostram que a IE desempenha um papel crucial nas habilidades interpessoais
dos vendedores, refletindo-se na capacidade de gerenciar emocdes, resolver conflitos e motivar
a si mesmos e aos colegas. Observa-se que a maioria dos vendedores (40%) frequentemente
gerencia suas emocgdes (Grafico 2) e uma parcela significativa (43% - Gréfico 1)
frequentemente reconhece suas préprias emocg0es, 0 que se correlaciona com a habilidade de
resolver conflitos de maneira respeitosa e construtiva (70%-Gréafico 3).

Além disso, 60% dos vendedores frequentemente conseguem motivar a Si mesmos e aos
colegas, e 20% sempre conseguem, indicando habilidades sociais e empaticas bem
desenvolvidas. Esta capacidade de motivacao sugere que os vendedores que frequentemente ou

sempre gerenciam suas emocOes e reconhecem as proprias emoc¢des também possuem
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habilidades sociais e empéticas mais desenvolvidas. Por outro lado, aqueles que raramente
(10%) ou nunca (3%) gerenciam ou reconhecem suas emog¢des também tém dificuldades em
resolver conflitos (23% nunca conseguem) e motivar a si mesmos ou aos colegas (17%
conseguem apenas as vezes).

Assim, a correlacdo entre a IE e o desempenho interpessoal dos vendedores é evidente:
altos niveis de reconhecimento e gerenciamento emocional estdo associados a melhores
habilidades de resolucdo de conflitos e motivacao, elementos essenciais para um ambiente de
trabalho colaborativo e produtivo.

Os resultados da pesquisa indicam que a maioria dos vendedores possui um alto nivel de
inteligéncia emocional, particularmente na competéncia de automotivacao e na capacidade de
inspirar os colegas. O fato de 60% frequentemente e 20% sempre conseguirem motivar a si
mesmos e aos outros sugere uma forte habilidade em gerenciar emocdes e manter uma atitude
positiva, o que €é crucial em vendas. Esses vendedores provavelmente conseguem lidar bem
com desafios e frustracdes, mantendo a equipe energizada e focada em metas. Por outro lado,
0s 17% que as vezes conseguem motivar mostram que ainda tém espaco para desenvolver essas
habilidades, o que poderia melhorar ainda mais o desempenho geral da equipe de vendas.

Gréfico 5 - Habilidade de lidar com feedback negativo ou criticas no ambiente de trabalho
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Fonte: dados primarios da pesquisa, 2024.

Observa-se no Grafico 5, que 17 (57%) dos vendedores consideram que frequentemente
conseguem lidar com feedbacks negativos ou criticas no ambiente de trabalho; seguido de 9
(30%) que responderam que “as vezes” conseguem.

Os dados apresentados indicam uma forte correlacdo entre a IE dos vendedores e sua
capacidade de lidar com diversos desafios no ambiente de trabalho. A maioria dos vendedores,
12 (40%), frequentemente gerencia suas emogdes, e 13 (43%) frequentemente reconhece suas

préprias emogdes. Esses mesmos vendedores sdo também os que frequentemente resolvem
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conflitos de modo respeitoso e construtivo (21, ou 70%) e frequentemente motivam a si mesmos
e aos colegas (18, ou 60%).

Quando se observa que 17 (57%) dos vendedores frequentemente conseguem lidar com
feedbacks negativos ou criticas, e 9 (30%) conseguem as vezes, fica claro que essas habilidades
estdo relacionadas com a capacidade de gerenciamento e reconhecimento das emogdes. A
habilidade de lidar com feedbacks negativos requer ndo apenas a capacidade de gerenciar as
préprias emocBes, mas também uma compreensdo empatica das intencdes por tras das criticas,
0 que se reflete nas altas porcentagens de vendedores que conseguem reconhecer
(frequentemente 43%, sempre 27%) e gerenciar (frequentemente 40%, sempre 13%) suas
emocoes.

Os vendedores que frequentemente motivam a si mesmos e aos colegas (60%) e sempre
conseguem (20%) também mostram que possuem habilidades sociais e empaticas bem
desenvolvidas, o que Ihes permite lidar melhor com feedbacks negativos. A capacidade de
resolver conflitos de forma construtiva (70% frequentemente) também esta alinhada com a
habilidade de receber e integrar criticas de maneira positiva.

Essa capacidade de lidar com criticas € um aspecto crucial da IE, especialmente em vendas,
onde o feedback pode ser frequente e intenso citado por Goleman, Boyatzis & McKee (2018).
Vale lembra que vendedores com alta IE que lidam bem com criticas podem aprender e crescer,
ver feedback como uma oportunidade de melhoria, ajustando suas estratégias e abordagens para
melhor atender os clientes. Evitar reacdes defensivas ou emocionais, 0 que ajuda a manter
relacionamentos profissionais positivos com colegas e clientes; recuperar-se rapidamente de
feedbacks negativos, mantendo sua motivagao e desempenho altos (Magalhées, 2023).

Por outro lado, os 30% que as vezes conseguem lidar com criticas podem experimentar
mais desafios em manter a motivacdo e a eficacia em suas fungdes. Fortalecer essa competéncia
emocional pode ajudar esses vendedores a melhorar sua performance, resultando em melhor
resultados de vendas e um ambiente de trabalho mais positivo como destacam Luthans, Luthans
e Luthans (2021).
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Gréfico 6 - Efetividade da comunicacdo das emocdes de forma clara e assertiva no ambiente
de trabalho
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Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

O Gréfico 6 indica que 15 (50%) vendedores frequentemente conseguem comunicar suas
emoc0es de forma clara e assertiva no ambiente de trabalho, seguido de 10 (33%) que disseram
que “as vezes” conseguem ¢ 5 (17%) sempre conseguem. A habilidade de comunicagéo
emocional € um componente da IE e se relaciona ao desempenho em vendas. Os que sempre
conseguem comunicar suas emocdes de forma clara e assertiva sdo vendedores sdo capazes de
manter um desempenho consistente e de alta qualidade, contribuindo significativamente para o
sucesso da equipe de vendas como frisado por Goleman, Boyatzis & McKee (2018).

Estabelecendo uma ligagéo entre a IE e a capacidade de comunicar emocdes de forma
clara e assertiva é evidente nos dados apresentados. A maioria dos vendedores, 15 (50%),
frequentemente consegue comunicar suas emogdes de maneira clara e assertiva, enquanto 10
(33%) conseguem as vezes e 5 (17%) sempre conseguem. Essa habilidade de comunicacdo
emocional assertiva esta estreitamente ligada a capacidade de gerenciar e reconhecer emogdes,
conforme demonstrado pelos dados anteriores.

Vendedores que frequentemente gerenciam suas emocdes (40%) e frequentemente
reconhecem suas proprias emocdes (43%) também sdo mais propensos a comunicar suas
emocdes de forma clara e assertiva. Essa habilidade é crucial para resolver conflitos de maneira
respeitosa e construtiva (70%) e para lidar com feedbacks negativos ou criticas (57%
frequentemente conseguem). Além disso, esses vendedores mostram uma forte capacidade de
motivar a si mesmos e aos colegas (60% frequentemente e 20% sempre), refletindo uma
combinacéo de habilidades sociais e empaticas bem desenvolvidas.

Por outro lado, aqueles que raramente ou nunca conseguem gerenciar suas emogoes (10%
e 3% respectivamente) e reconhecer suas proprias emocdes (10% e 3% respectivamente)
enfrentam maiores dificuldades em comunicar suas emogdes de maneira clara e assertiva (17%

sempre e 33% as vezes), além de enfrentar desafios na resolucdo de conflitos e na motivagao
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pessoal e dos colegas. Esses vendedores também tém dificuldades em lidar com feedbacks
negativos, como mostrado pelos 23% que nunca conseguem resolver conflitos respeitosamente.

Os vendedores que apenas "as vezes™" conseguem comunicar suas emocgdes de maneira
eficaz podem enfrentar desafios na construcdo de relacionamentos sélidos e na resolucéo de
conflitos. Essa inconsisténcia pode levar a mal-entendidos e a uma menor eficicia nas
interacdes com clientes. Portanto, lembrando o que diz Blount (2018), melhorar a habilidade de
comunicacdo emocional em todos os vendedores pode levar a uma equipe mais coesa e eficaz,
resultando em melhor resultados de vendas e maior satisfacao do cliente.

Quando questionados sobre o0 aprendizado com as experiéncias emocionais no trabalho e
aplicar essas ligdes no seu desenvolvimento profissional, os resultados sdo vistos no Grafico 7:
Gréfico 7 - Aprendizado com as experiéncias emocionais no trabalho e aplicacdo no

desenvolvimento profissional
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Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

Foram 12 (40%) vendedores que disseram que sempre conseguem aprender com as
suas experiéncias emocionais no trabalho e aplicar essas licbes no seu desenvolvimento
profissional; 7 (23%) consideram que frequentemente conseguem; ja 5 (17%) nunca conseguem,
seguido de 3 (10%) responderam que “as vezes” e “raramente”, respectivamente.

Esses nimeros destacam uma variacdo significativa na inteligéncia emocional (IE)
entre 0os vendedores. Aqueles que consistentemente aprendem com suas experiéncias
emocionais sdo mais propensos a melhorar suas estratégias de vendas e a lidar melhor com
situacOes desafiadoras, resultando em um desempenho superior. Por outro lado, 0s vendedores
que nunca ou raramente conseguem aplicar essas licbes podem enfrentar dificuldades em
adaptar-se e crescer profissionalmente, afetando negativamente seu desempenho em vendas
como reforcam Luthans, Luthans e Luthans (2021).

A ligacdo da IE e a capacidade de aprender com experiéncias emocionais no trabalho
é clara. Observa-se que 12 (40%) vendedores sempre conseguem aprender com suas

experiéncias emocionais e aplicar essas licbes no desenvolvimento profissional, o que sugere
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um alto nivel de IE, incluindo habilidades de reconhecimento e gerenciamento das proprias
emocoes. Isso se alinha com os dados de que esses vendedores frequentemente reconhecem
(43%) e gerenciam suas emoc0des (40%), comunicam suas emocdes de forma clara e assertiva
(50%), e lidam com feedbacks negativos (57%). Ja 7 (23%) vendedores que frequentemente
aprendem com experiéncias emocionais também demonstram boa capacidade de gerenciamento
e reconhecimento das emocoes, além de habilidades em comunicacdo assertiva e resolucao de
conflitos.

Por outro lado, 5 (17%) que nunca conseguem aprender com suas experiéncias
emocionais e aplicar essas licdes provavelmente tém dificuldades semelhantes em reconhecer
e gerenciar emogdes, comunicar suas emocodes de forma clara, e lidar com feedbacks negativos
e resolucdo de conflitos, conforme mostrado pelos dados anteriores. Esses vendedores também
tém desafios na motivacdo e na comunicacao assertiva de suas emocades.

Compreende-se, portanto, que vendedores com alta capacidade de aprender e aplicar
liches de experiéncias emocionais tendem a ter uma inteligéncia emocional bem desenvolvida,
refletindo-se em suas habilidades de reconhecimento e gerenciamento emocional, comunicagdo
assertiva, resolucéo de conflitos, e manejo de feedbacks negativos.

Melhorar a capacidade de refletir sobre e aprender com experiéncias emocionais pode
aumentar a resiliéncia e a eficacia de toda a equipe de vendas, promovendo um ambiente de
trabalho mais adaptéavel e orientado para o crescimento (Goleman, 2012).

O Grafico 8 mostra as respostas dadas acerca do questionamento feito acerca de, situacdes
de conflito, os entrevistados sentirem que consegue manter a empatia e o respeito pelos seus
colegas de trabalho:

Gréfico 8 - Consegue manter a empatia e o respeito pelos seus colegas de trabalho
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Fonte: dados primarios da pesquisa, 2024.

Fica evidenciado que 18 (55%), a maioria dos vendedores afirmaram que sempre
conseguem manter a empatia e o respeito pelos seus colegas de trabalho; seguido de 8 (24%)
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que disseram que “as vezes” conseguem e 7 (21%) que responderam que frequentemente
consegue manter a empatia e o respeito.

Essa alta prevaléncia de empatia e respeito reflete uma IE bem desenvolvida, crucial
para o sucesso em vendas. Luthans, Luthans e Luthans (2021) corroboram com a ideia de que
vendedores empéticos sdo melhores em entender e responder as necessidades dos clientes,
construindo relagfes mais fortes e confiaveis. Eles também contribuem para um ambiente de
trabalho positivo e colaborativo, o que pode aumentar a moral da equipe e a produtividade.

Aqgueles que apenas "as vezes" mantém empatia e respeito podem ter dificuldade em
formar conexdes genuinas, potencialmente prejudicando as interacdes com clientes e colegas.
Baseando-se no que foi dito por Goleman (2011), fortalecer essas habilidades em toda a equipe
pode melhorar significativamente o desempenho em vendas, promovendo um clima de trabalho
mais harmonioso e eficaz.

Buscou-se saber se 0s entrevistados sentem receio ou preocupacdo em relacdo a
possibilidade de ser demitido do seu trabalho atua, como pode ser visto no Gréfico 9:
Gréafico 9 - Receio ou preocupacao em relacdo a possibilidade de ser demitido do seu trabalho

atual
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Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

A maioria, 12 (40%) assinalam que sentem receio ou preocupacdo em relacdo a
possibilidade de ser demitido do seu trabalho atual; 7 (23%) frequentemente tem esse receio e
preocupacdo. Mas 5 (17%) nunca tem esse receio ou preocupacao; 3 (10%) as vezes e raramente
tem receio ou preocupacdo em relagcdo a possibilidade de ser demitido do seu trabalho atual,
respectivamente.

Este alto nivel de preocupagéo entre os vendedores pode ter um impacto negativo na sua
IE e, consequentemente, no desempenho em vendas. O medo constante de demissao pode gerar
ansiedade e estresse, dificultando a capacidade dos vendedores de manter a calma, tomar

decisdes racionais e estabelecer conexdes genuinas com os clientes. A inseguranga no emprego
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pode também minar a confianca dos vendedores, afetando sua capacidade de se auto motivar e
motivar os outros como também foi destacado por Liao et al., (2022).

Os dados sobre o receio ou preocupacdo com a possibilidade de demissdo estdo
intimamente ligados a IE e suas diversas dimensdes. Dos vendedores pesquisados, 12 (40%)
frequentemente sentem receio ou preocupacgdo em relacdo a demissao, e 7 (23%) tém esse receio
frequentemente. Essa preocupacdo pode estar associada ha como eles gerenciam suas emocdes
e lidam com situacgdes estressantes no ambiente de trabalho.

Os vendedores que frequentemente ou sempre conseguem gerenciar suas emocoes (40%
frequentemente e 13% sempre) e que frequentemente ou sempre reconhecem suas emogoes (43%
frequentemente e 27% sempre) podem ter uma percepcdo mais aguda de ameacas ao seu
emprego, resultando em maior preocupacdo com a possibilidade de demissdo. A capacidade de
aprender com experiéncias emocionais e aplicar essas licbes (40% sempre e 23%
frequentemente) pode influenciar a forma como esses vendedores interpretam e reagem a sinais
de inseguranca no trabalho.

Por outro lado, 0s 5 (17%) que nunca sentem receio de demissao provavelmente possuem
uma IE mais desenvolvida, refletida em sua capacidade de reconhecer e gerenciar emocdes,
comunicar-se de forma assertiva e lidar com feedbacks negativos sem criar uma percepcao
constante de ameaca. Esses vendedores também sdo os que frequentemente demonstram
habilidades de motivagéo e resolugéo de conflitos.

A relacdo entre a preocupacdo com a demissdo e a capacidade de lidar com feedbacks
negativos (57% frequentemente), resolver conflitos (70% frequentemente) e comunicar
emocOes de forma clara e assertiva (50% frequentemente) sugere que a preocupagao com a
demissdo pode ser menor entre aqueles que tém um alto nivel de IE e, portanto, um maior
controle sobre suas emocdes e uma melhor adaptacdo as adversidades.

Por outro lado, os vendedores que nunca ou raramente tém esse receio provavelmente
possuem uma maior resiliéncia emocional e autoconfianca, elementos essenciais da IE. Esses
individuos estdo mais aptos a enfrentar desafios e a lidar com o feedback negativo de maneira
construtiva, o que pode levar a um desempenho de vendas mais consistente e eficaz.

Rojell, Pettijohn e Parker (2016) corroboram com a ideia que a seguranga no emprego
permite que eles se concentrem plenamente em suas tarefas, inovem e assumam riscos
calculados, promovendo um ambiente de trabalho mais produtivo e uma experiéncia mais
positiva para os clientes. Portanto, para melhorar o desempenho geral da equipe de vendas, é

crucial abordar e mitigar as preocupacdes relacionadas a seguranga no emprego, promovendo
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um ambiente de trabalho mais estavel e solidario que favoreca o desenvolvimento da
inteligéncia emocional.

Em resumo, a preocupacdo com a possibilidade de demissdo parece estar inversamente
relacionada a inteligéncia emocional desenvolvida. Vendedores com alta IE tendem a enfrentar
essa preocupacao de forma mais eficaz, utilizando suas habilidades emocionais para gerenciar
0 estresse e manter um desempenho sélido no trabalho.

O Gréfico 10 consolida as respostas acerca dos vendedores se considerarem persistentes
na busca por seus objetivos:

Gréfico 10 - Nivel de persisténcia relatado pelos vendedores em relagdo a busca por objetivos
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Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

Foram 18 (60%) que afirmaram sempre considerarem-se persistentes na busca por seus
objetivos; 7 (23%) afirmam que frequentemente persistem na busca e 5 (17%) consideraram
que “as vezes” persistem. Leal (2020) defende que a persisténcia € uma caracteristica central
da IE, particularmente na dimens&o da automotivacao. E possivel compreender que vendedores
persistentes sdo mais capazes de superar rejeicdes e desafios, mantendo um foco constante em
suas metas de vendas.

Vendedores que mostram alta persisténcia tendem a ter uma maior automotivagéo, o que
reflete sua capacidade de manter o foco e a energia em seus objetivos, mesmo diante de desafios.
Isso esta alinhado com a habilidade de gerenciar emocdes e lidar com feedbacks negativos,
como demonstrado pelos dados de que 57% frequentemente lidam com feedbacks negativos e
70% frequentemente resolvem conflitos de maneira construtiva.

A Dpersisténcia também estd correlacionada com a capacidade de aprender com
experiéncias emocionais (40% sempre e 23% frequentemente). Vendedores que sdo persistentes
e tém alta automotivacéo sdo mais propensos a usar suas experiéncias emocionais para melhorar
seu desempenho e enfrentar desafios, incluindo a preocupacéo com a possibilidade de demissdo

(40% frequentemente e 23% as vezes). Esses vendedores tém maior probabilidade de se
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comunicar de forma clara e assertiva (50% frequentemente) e de motivar a si mesmos e aos
colegas (60% frequentemente).

Ou seja, a persisténcia na busca por objetivos reflete uma forte automotivacao, que € um
aspecto central da IE. Vendedores com alta persisténcia tendem a demonstrar uma
automotivacdo robusta, gerenciando bem suas emocdes e enfrentando desafios de maneira
eficaz, o que é consistente com os dados sobre suas habilidades em comunicagdo emocional,
resolucdo de conflitos e manejo de feedbacks negativos.

De acordo com Blount (2018), essa resiliéncia ndo apenas melhora o desempenho
individual, mas também inspira e eleva o moral da equipe. Por outro lado, aqueles que apenas
"as vezes" sdo persistentes podem ser mais facilmente desencorajados por obstaculos, afetando
negativamente seu desempenho e a coesdo da equipe. Fortalecer a persisténcia através do
desenvolvimento da IE pode, portanto, levar a um aumento geral na eficacia e nos resultados
de vendas.

Buscou-se saber se nos ultimos seis meses, como os participantes classificavam o
desempenho das suas vendas em comparagdo com as metas estabelecidas como consolidado no
Gréfico 11:

Gréfico 11 - Desempenho das suas vendas em comparag¢do com as metas estabelecidas

m Abaixo dasmetas

m Atendendo as metas

B Acima das metas

Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

Para a maioria dos 15 (50%) vendedores, eles estdo atendendo as metas estabelecidas;
seguido de 9 (30%) que se considera abaixo das metas e 6 (20%) esta acima das metas
estabelecidas. Pode-se entender que vendedores que frequentemente (40%) ou sempre (13%)
gerenciam suas emocdes e frequentemente (43%) ou sempre (27%) reconhecem suas proprias
emoc0Oes estdo mais propensos a atender as metas estabelecidas. A capacidade de gerenciar e
reconhecer emogdes € crucial para o desempenho eficaz, ajudando a manter a motivacéo e o
foco, essenciais para atingir e superar metas.

A habilidade de comunicar emoc6es de forma clara e assertiva (50% frequentemente)

também esta correlacionada com o sucesso no atendimento as metas. Vendedores que se
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comunicam bem podem expressar suas necessidades e preocupacOes de forma eficaz,
colaborando melhor com colegas e ajustando suas estratégias para alcangar as metas.

N&o obstante, a capacidade de resolver conflitos de forma construtiva (70%
frequentemente) e lidar com feedbacks negativos (57% frequentemente) é importante para
superar desafios e ajustar estratégias, o que pode contribuir para o atendimento ou superacao
das metas. Vendedores que demonstram essas habilidades s&o mais capazes de enfrentar
obstaculos e adaptar-se as exigéncias do trabalho.

Ademais, a alta persisténcia (60% sempre e 23% frequentemente) e automotivagédo séo
indicadores fortes de que os vendedores podem estar atendendo ou superando suas metas. A
persisténcia e a capacidade de manter o foco nos objetivos ajudam a superar dificuldades e a
manter a motivacdo necessaria para alcancar e exceder metas. A preocupacdo com a
possibilidade de demisséo (40% frequentemente e 23% as vezes) pode impactar a performance,
com vendedores que enfrentam essa preocupacéo de forma eficaz, possivelmente exibindo uma
IE mais robusta, o que contribui para o atendimento das metas.

Importante observar ainda, que a capacidade de aprender com experiéncias emocionais
(40% sempre e 23% frequentemente) e aplicar essas licdes também esta correlacionada com o
atendimento as metas. Vendedores que utilizam suas experiéncias emocionais para se aprimorar
tendem a ajustar suas abordagens e estratégias para melhor atender as metas estabelecidas.

A correlacdo entre o atendimento as metas e as varias dimensdes da IE sugere que
vendedores com uma forte capacidade de gerenciar e reconhecer emocGes, se comunicar
assertivamente, resolver conflitos, lidar com feedbacks negativos, manter persisténcia e
aprender com experiéncias emocionais estdo mais bem posicionados para atender ou superar
suas metas estabelecidas.

Esses resultados podem estar diretamente ligados a IE dos vendedores. Aqueles que
atendem ou superam as metas provavelmente possuem habilidades bem desenvolvidas de
autoconhecimento, automotivacéo, e gestdo emocional, permitindo-Ihes lidar eficazmente com
a pressdo e os desafios inerentes as vendas (Rojell, Pettijohn e Parker; 2016).

De acordo com Blount (2018), a IE alta também facilita a construcdo de
relacionamentos solidos com clientes, contribuindo para um melhor desempenho. Em contraste,
os vendedores que se encontram abaixo das metas podem ter dificuldades em gerenciar o
estresse e a

Sobre os vendedores acreditarem que a IE deles teve algum impacto nos resultados de

vendas, o resultado é visto no Gréafico 12:
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Grafico 12 - Impacto da IE nos resultados de vendas

1; 5% A
= 409, d | As vezes
1426 7; 32%
\ H Sempre
Nunca
13; 59% = Raramente

Fonte: dados primarios da pesquisa, 2024.

O maior percentual de 13 (59%) sempre acreditam que a IE deles teve algum impacto nos
resultados de vendas; 7 (32%) responderam que “as vezes” acreditam nesse possivel impacto.
Isso destaca a percepcao entre a maioria dos vendedores de que suas habilidades emocionais
influenciam diretamente seu desempenho.

Como aponta Leal (2020), vendedores que reconhecem o impacto da IE tendem a ser mais
conscientes de suas emocdes e de como estas afetam suas interagdes com os clientes, o que
pode levar a uma melhor gestdo de relacionamentos, resolucéo de conflitos e negociacao eficaz.
Essa autoconsciéncia e capacidade de adaptagédo sdo cruciais para alcancar e superar metas de
vendas. Por outro lado, aqueles que apenas "as vezes" reconhecem esse impacto podem néo
estar aproveitando plenamente as vantagens da IE, o que pode limitar seu potencial de
desempenho. Blount (2018) defende que desenvolver uma compreensdao mais profunda da
importancia da IE e aprimorar essas habilidades pode levar a um desempenho de vendas mais
consistente e eficaz para toda a equipe.

Também foi questionado se os entrevistados costumam recorrer a estratégias especificas
para lidar com situacdes estressantes ou desafiadoras em sua vida (como praticar atividade

fisica ou engajar-se em hobbies) e, se sim, quais. As respostas sao dispostas na Tabela 2:

Tabela 2 - Estratégias antiestresse utilizadas pelos vendedores

Vendedor 1 Né&o

Vendedor 2 Academia

Vendedor 3 Sim, caminhada

Vendedor 4 Sim, motivacional

Vendedor 5 Fumar

Vendedor 6 Orar e ouvir musica

Vendedor 7 Néo, busco por meio da religido meu prop6sito maior

Vendedor 8 Treino em academia e passeios de. moto

Vendedor 9 Préatico exercicio fisico pela manhd - me ajuda na motivagéo e na concentracgao!
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Vendedor 10 No momento n&o

Vendedor 11 Sim, musculago, danca, Spinning
Vendedor 12 Sim, academia, corrida

Vendedor 13 Néo

Vendedor 14 Sim, terapia

Vendedor 15 Caminhada

Vendedor 16 Meditagdo e leitura

Vendedor 17 Sim, praticar atividade fisica e aproveitar bem as férias.
Vendedor 18 Vejo videos

Vendedor 19 Vou para a igreja

Vendedor 20 No momento n&o

Vendedor 21 Caminhada

Vendedor 22 Néao

Vendedor 23 Jogos de computador

Vendedor 24 Futebol

Vendedor 25 vou para a academia

Vendedor 26 Atualmente vou para o culto e ajudo na igreja
Vendedor 27 néo

Vendedor 28 brinco com minha filha

Vendedor 29 Vou para o crossfit.

Vendedor 30 Néo

Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

A andlise da Tabela 2 mostra que os vendedores utilizam uma variedade de estratégias
para lidar com situacdes estressantes ou desafiadoras, variando de atividades fisicas a préaticas
religiosas e hobbies. A maioria dos vendedores (20 de 30) recorrem a estratégias especificas
como academia, caminhadas, orac6es, meditacdo, e assistir videos motivacionais, enquanto 10
ndo utilizam nenhuma estratégia.

As atividades fisicas, como academia, caminhada e esportes, sdo comuns e ajudam a
reduzir o estresse, melhorando a concentragdo e a motivacdo, que Sa0 essenciais para 0
desempenho em vendas (Stoller, 2021). Essas estratégias refletem uma boa IE, pois
demonstram a capacidade de reconhecer e gerenciar o estresse de forma saudavel, o que pode
levar a um melhor desempenho no trabalho.

Por outro lado, os vendedores que ndo utilizam estratégias especificas podem ter uma
IE menos desenvolvida, o que pode afetar negativamente seu desempenho em vendas. A falta
de métodos eficazes de gestdo do estresse pode levar a uma diminuicdo da resiliéncia, aumento
da ansiedade e reducdo da produtividade (Rojell, Pettijohn; Parker, 2016).

Alguns vendedores recorrem a habitos menos saudaveis, como fumar, o que pode ter

consequéncias negativas tanto para a saude quanto para o desempenho no trabalho. Investir no
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desenvolvimento de IE, incentivando praticas saudaveis de gestdo do estresse, pode beneficiar
esses vendedores, ajudando-os a lidar melhor com desafios e a melhorar seu desempenho de
vendas. Promover uma cultura de bem-estar e fornece recursos para o desenvolvimento pessoal
pode ajudar a toda a equipe a alcancar melhores resultados (Blount; 2018).

Questionou-se se os entrevistados sentem que estdo sob estresse atualmente conforme
Gréfico 13:

Gréfico 13 - Frequéncia de estresse relatada pelos vendedores
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Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

Pode-se observar que a maioria, 11 (36%) afirma que sempre esta sob estresse; 9 (30%)
afirmam que frequentemente estdo sob estresse; 8 (27%) responderam que “as vezes” estdo
nessa condicgdo e 2 (7%) responderam que raramente se sentem assim. Esta distribuicéo reflete
diretamente na IE e no desempenho em vendas dos individuos.

Observa-se que os vendedores que frequentemente (40%) ou sempre (13%) gerenciam
suas emocoes e frequentemente (43%) ou sempre (27%) reconhecem suas proprias emocdes
podem estar mais bem equipados para lidar com o estresse. Aqueles que enfrentam estresse
constante podem estar mais conscientes da importancia de gerenciar suas emogoes para manter
o desempenho. No entanto, a constante presenca de estresse pode indicar desafios na capacidade
de gerenciamento emocional, 0 que pode impactar a habilidade de atingir metas.

Também se pode desprender que a capacidade de comunicar emocgoes de forma clara e
assertiva (50% frequentemente) pode ajudar os vendedores a expressar e lidar com o estresse
de maneira mais eficaz. Vendedores que conseguem comunicar suas preocupacoes e
necessidades podem reduzir a pressdo e o estresse associados ao trabalho, facilitando a
resolucdo de problemas e a adaptacao a desafios.

Ademais a habilidade de resolver conflitos de maneira respeitosa e construtiva (70%

frequentemente) e lidar com feedbacks negativos (57% frequentemente) pode ser crucial para



43

gerenciar o estresse. Vendedores que possuem essas habilidades podem enfrentar situagoes
estressantes de forma mais produtiva, 0 que pode ajudar a reduzir a sensagdo constante de
estresse.

Como menciona Leal (2020), vendedores com alta IE sdo capazes de reconhecer e
gerenciar eficazmente o estresse, 0 que pode melhorar sua capacidade de concentracdo, tomada
de decisdo e habilidades de relacionamento com clientes. Eles tendem a ser mais resilientes
diante de desafios e menos propensos a deixar que o estresse interfira negativamente em seu
desempenho.

Por outro lado, os vendedores que frequentemente ou sempre estdo sob estresse podem
enfrentar dificuldades em manter a calma, comunicar-se efetivamente e manter um nivel
consistente de produtividade. Blount (2018) destacam que o estresse crénico também pode
afetar negativamente a saide mental e fisica, levando a uma reducdo na motivacdo e no
engajamento no trabalho. Portanto, investir no desenvolvimento da IE, através de técnicas de
gerenciamento de estresse e promog¢do de um ambiente de trabalho suportivo, pode ajudar a
reduzir esses impactos negativos, aumentando a satisfacdo e o desempenho geral da equipe de
vendas.

O Gréfico 14 traz o consolidado de respostas dadas acerca da pergunta feita aso
vendedores se eles sentem que conseguem alcancar seus objetivos pessoais desempenhando o
papel como profissional da area de vendas:

Gréfico 14 - Consegue alcancar seus objetivos pessoais desempenhando o papel como

profissional da area de vendas
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Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

A maioria dos vendedores, 13 (44%) disseram que as vezes conseguem alcancar seus
objetivos pessoais desempenhando o papel; 8 (27%) responderam que raramente conseguem e

7 (23%) disseram que frequentemente alcangam tais objetivos.
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Chama a atencdo o fato de que a capacidade de gerenciar e reconhecer emocdes é
essencial para atingir objetivos pessoais. Vendedores que frequentemente ou sempre gerenciam
suas emocOes (40% e 13%, respectivamente) e reconhecem suas proprias emocdes (43%
frequentemente e 27% sempre) estdo mais bem preparados para enfrentar desafios e se manter
focados em seus objetivos. Aqueles que as vezes conseguem alcancar seus objetivos pessoais
podem estar em processo de desenvolvimento dessas habilidades emocionais.

Importa observar o aspecto da habilidade de comunicar emocGes de forma clara e
assertiva (50% frequentemente) pode ajudar os vendedores a definir e buscar objetivos pessoais
com maior eficicia. Vendedores que conseguem expressar suas necessidades e desafios podem
obter o suporte necessario e ajustar suas estratégias para alcangar seus objetivos.

A capacidade de resolver conflitos de maneira construtiva (70% frequentemente) e lidar
com feedbacks negativos (57% frequentemente) esta correlacionada com o sucesso em alcancar
objetivos pessoais. Vendedores que possuem essas habilidades podem superar obstaculos e
ajustar suas abordagens, facilitando o alcance de seus objetivos. A persisténcia (60% sempre e
23% frequentemente) e a automotivacdo sdo fortemente relacionadas ao sucesso em alcancar
objetivos pessoais. Vendedores que sdo persistentes e automotivados sdo mais propensos a
continuar trabalhando em direcdo a seus objetivos, mesmo diante de desafios e estresse.

A preocupacdo com a demissao (40% frequentemente e 23% as vezes) e 0 estresse (36%
sempre e 30% frequentemente) podem impactar a capacidade de alcancar objetivos pessoais.
Vendedores que enfrentam alta preocupacdo e estresse podem ter dificuldades em se concentrar
e se motivar, afetando negativamente seu desempenho e a capacidade de atingir objetivos. A
habilidade de aprender com experiéncias emocionais (40% sempre e 23% frequentemente) €
relevante para o alcance de objetivos pessoais. Vendedores que aplicam licdes aprendidas
podem ajustar suas estratégias e superar dificuldades, melhorando sua capacidade de atingir
objetivos.

Nesse sentido € que se pode analisar que a capacidade de alcancar objetivos pessoais
esté correlacionada com o gerenciamento eficaz das emog6es, comunicagéo assertiva, resolucédo
de conflitos, persisténcia e automotivacdo. Vendedores que demonstram alta IE em essas areas
tendem a ter maior sucesso em alcangar seus objetivos pessoais, enquanto aqueles que
enfrentam desafios na IE podem ter mais dificuldade em atingir suas metas. Os dados sugerem
que a melhoria na IE pode facilitar o sucesso no cumprimento de objetivos pessoais, ajudando
a superar obstaculos e a manter o foco e a motivagdo necessarios.

Pode-se compreender que, sobre a IE e 0 seu impacto no desempenho em vendas.

Vendedores com alta IE geralmente séo capazes de definir metas claras, adaptar-se a desafios
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e manter a motivacdo mesmo diante de obstaculos. Eles demonstram uma capacidade superior
de automotivacéo e resiliéncia, o que pode ser fundamental para alcancar consistentemente
objetivos pessoais e profissionais.

Por outro lado, aqueles que raramente alcancam seus objetivos podem enfrentar
dificuldades relacionadas a falta de planejamento, gestdo de tempo e capacidade de lidar com
frustracGes ou contratempos. De acordo com Sobral, Cruz e Costa (2023), isso pode impactar
negativamente seu desempenho em vendas, prejudicando sua confianca e eficacia no trabalho.

Investir no desenvolvimento da IE, especialmente em habilidades como definicdo de
metas claras, gestdo de emocdes e estratégias de resolucdo de problemas, pode ajudar esses
vendedores a melhorar sua capacidade de alcancar seus objetivos pessoais e, consequentemente,
melhorar seu desempenho global (STOLLER, 2021).

Foi perguntado se os vendedores se sentem realizados profissionalmente, conforme
Gréfico 15:

Gréfico 15 - Nivel de satisfacdo profissional relatado pelos vendedores
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Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

Foram 11 (36%) que se disseram realizados profissionalmente; 8 (27%) raramente se
sentem assim; 6 (20%) frequentemente sentem-se realizados profissionalmente e 3 (10%) nunca
se sentiram realizados e 2 (7%) estdo sempre se sentindo realizados na seara profissional. Esses
sentimentos podem ser interpretados a luz da IE e seu impacto no desempenho em vendas.

Pode-se entdo desprender que vendedores que frequentemente (40%) ou sempre (13%)
gerenciam suas emogdes e frequentemente (43%) ou sempre (27%) reconhecem suas proprias
emocOes estdo mais propensos a se sentir realizados profissionalmente. A capacidade de
gerenciar e reconhecer emocdes contribui para um equilibrio emocional, essencial para a

satisfacdo e realizacdo no trabalho. Aqueles que se sentem realizados profissionalmente (36%
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sempre e 20% frequentemente) provavelmente tém um maior controle emocional, que pode
ajuda-los a superar desafios e alcancar objetivos.

Vale destacar que a habilidade de comunicar emogdes de forma clara e assertiva (50%
frequentemente) pode influenciar a realizacdo profissional. Vendedores que se comunicam bem
tém mais chances de expressar suas necessidades e expectativas, o que pode levar a um maior
senso de realizagdo ao alcangar suas metas e se alinhar com as expectativas profissionais.
Também é importante frisar que a capacidade de resolver conflitos de maneira respeitosa e
construtiva (70% frequentemente) e lidar com feedbacks negativos (57% frequentemente) esta
correlacionada com a realizacdo profissional. Vendedores que possuem essas habilidades séo
capazes de enfrentar desafios e ajustes no trabalho de forma eficaz, o que contribui para uma
maior sensacdo de realizacgéo.

A persisténcia (60% sempre e 23% frequentemente) e a automotivacdo Sao
fundamentais para a realizagéo profissional. Vendedores que séo persistentes e automotivados
tendem a enfrentar desafios e buscar objetivos com maior determinagdo, o que pode levar a
uma maior satisfacao e realizacao profissional ao alcancar suas metas. Ademais, a preocupacao
com a demissdo (40% frequentemente e 23% as vezes) e o estresse (36% sempre e 30%
frequentemente) podem impactar negativamente a sensacdo de realizacdo profissional.
Vendedores que estdo constantemente preocupados com a seguranga no emprego e que
experimentam altos niveis de estresse podem ter dificuldades em sentir-se realizados, pois essas
preocupacdes podem diminuir a satisfacdo com o trabalho.

Ressalta-se a capacidade de aprender com experiéncias emocionais (40% sempre e 23%
frequentemente) também esta correlacionada com a realizacdo profissional. Vendedores que
aplicam ligdes aprendidas para melhorar seu desempenho e superar desafios tendem a se sentir
mais realizados, pois veem progresso e desenvolvimento em sua carreira.

Sendo assim, a realizacdo profissional esta correlacionada com a inteligéncia emocional
em varias dimens@es. Vendedores que gerenciam e reconhecem suas emocdes, se comunicam
assertivamente, resolvem conflitos, lidam com feedbacks, sdo persistentes e automotivados, e
aprendem com suas experiéncias emocionais tendem a se sentir mais realizados
profissionalmente. Por outro lado, aqueles que enfrentam alta preocupagdo com a demisséo e
estresse podem ter uma sensacdo reduzida de realizacdo. Melhorar a IE pode contribuir para
uma maior satisfacdo e realizacdo no trabalho ao ajudar os vendedores a superar desafios e
alcancar seus objetivos profissionais.

Vendedores com alta IE tendem a sentir-se mais realizados, pois sdo capazes de

estabelecer e alcancar metas significativas, lidar eficazmente com desafios e manter um
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equilibrio saudavel entre trabalho e vida pessoal. Eles também s&o mais propensos a valorizar
0 progresso pessoal e profissional, o que pode resultar em uma maior motivacao e engajamento
no trabalho, refletindo-se em melhor resultados de vendas (Anees, Raju; Anjum, 2020).

Por outro lado, os vendedores que raramente ou nunca se sentem realizados podem estar
enfrentando dificuldades emocionais que afetam seu desempenho. De acordo com Blount
(2018), isso pode incluir falta de clareza em relacéo aos objetivos de carreira, insatisfagdo com
o trabalho ou falta de reconhecimento por suas realizacfes. Esses sentimentos podem diminuir
a motivacdo e o comprometimento, impactando negativamente a eficacia nas vendas e a
interagdo com os clientes. Portanto, fortalecer a IE atraves do desenvolvimento de habilidades
como autoconhecimento, automotivacéo e resiliéncia pode ajudar os vendedores a encontrar
maior realizacdo profissional e melhorar seu desempenho geral.

Por fim, foi perguntado aos vendedores se eles acreditam que conseguem manter um

equilibrio saudavel entre vida pessoal e profissional como consolidado no Gréfico 16:

Gréfico 16 - Manutencdo um equilibrio saudavel entre vida pessoal e profissional
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Fonte: dados primérios da pesquisa, 2024.

A maioria dos vendedores, 10 (33%) as vezes conseguem manter um equilibrio saudavel
entre vida pessoal e profissional; 7 (23%) responderam que nunca conseguem esse equilibrio;
6 (20%) frequentemente conseguem tal feito; 5 (7%) sempre alcancam o equilibrio saudavel
entre vida pessoal e profissional e 2 (7%) raramente alcancam esse equilibrio.

Os resultados descritos séo influenciados pela IE dos individuos e tém implicacGes
diretas no desempenho em vendas. Sobral, Cruz e Costa (2023) esclarecem que vendedores
com alta IE sdo capazes de gerenciar eficazmente seu tempo e energia, estabelecendo limites
claros entre trabalho e vida pessoal. Eles tendem a cultivar relacionamentos mais saudaveis,

tanto no trabalho quanto fora dele, o que pode levar a uma maior satisfacédo e motivacdo no
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trabalho. Este equilibrio sauddvel permite-lhes recarregar suas energias, promovendo uma
mentalidade mais positiva e resiliente diante dos desafios de vendas.

Nessa linha de pensamento, Anees, Raju; Anjum (2020) destacam que vendedores com
baixa IE podem encontrar dificuldades em separar as demandas do trabalho da vida pessoal,
resultando em estresse cronico, burnout e uma diminuicdo no desempenho geral. Investir no
desenvolvimento da IE, especialmente em habilidades como gestdo de tempo,
autoconhecimento e autogerenciamento emocional, pode ajudar a melhorar o equilibrio entre
vida pessoal e profissional dos vendedores, contribuindo para uma equipe mais saudavel e

eficaz.

5 CONCLUSAO

Diante do objetivo de analisar a percepcdo de profissionais de vendas acerca do impacto
da inteligéncia emocional em seus resultados, esta pesquisa revela uma correlacéo clara entre
IE e desempenho de vendedores. A autoconsciéncia e a habilidade de reconhecer emogGes séo
pontos fortes evidentes na maioria dos participantes, indicando uma base solida para o
desenvolvimento da IE. No entanto, a habilidade de gerenciar efetivamente essas emocdes e
aplica-las de forma construtiva no ambiente de trabalho é uma é&rea que requer atencao.

A resolucéo de conflitos, a motivacéo e a capacidade de lidar com o estresse séo habilidades
essenciais que impactam diretamente o desempenho dos vendedores. Investir em programas de
desenvolvimento que visem aprimorar essas competéncias € fundamental para maximizar o
potencial individual e coletivo da equipe de vendas.

Nesse sentido, conclui-se que é essencial que os gestores estejam atentos as necessidades
emocionais de suas equipes e oferecam suporte continuo para o desenvolvimento pessoal e
profissional. A IE ndo é apenas uma vantagem competitiva, mas também uma ferramenta
poderosa para promover um ambiente de trabalho saudavel e produtivo. Ao reconhecer a
importancia da IE no contexto das vendas e implementar medidas concretas para promové-la,
as organizacOes podem ndo apenas melhorar o desempenho e a satisfacao de seus vendedores,
mas também cultivar uma cultura organizacional mais resiliente e voltada para o sucesso a
longo prazo.

Apesar dos resultados promissores desta pesquisa, existem algumas limitagdes que devem
ser consideradas. Primeiramente, a amostra utilizada pode ndo ser representativa de todos os
profissionais de vendas, o que limita a generalizacdo dos resultados. Além disso, o estudo
baseou-se em métodos de autoavaliagdo, que podem estar sujeitos a vieses de resposta e falta

de objetividade. Outro ponto a ser considerado € a natureza transversal do estudo, que impede



49

a andlise de mudangas ao longo do tempo e a identificacdo de relagBes causais entre inteligéncia
emocional (IE) e desempenho. Adicionalmente, fatores externos, como politicas
organizacionais e condi¢cfes econdmicas, ndo foram controlados e podem ter influenciado os
resultados.

Para pesquisas futuras, sugere-se a utilizagdo de amostras mais diversificadas e
representativas, além de metodologias longitudinais que permitam acompanhar o
desenvolvimento da IE e seu impacto no desempenho ao longo do tempo. Também seria
benéfico incorporar avaliagbes de IE feitas por terceiros, como colegas de trabalho ou
supervisores, para complementar as autoavaliagdes e reduzir vieses.

Ademais, estudos futuros poderiam explorar intervencbes especificas para o
desenvolvimento da IE, avaliando sua eficacia em diferentes contextos de vendas e setores. A
analise do impacto de varidveis moderadoras, como cultura organizacional e estilos de lideranca,
também poderia proporcionar uma compreensdo mais abrangente da dinamica entre IE e
desempenho de vendedores.

Ao abordar essas limitagdes e explorar novas direcdes de pesquisa, sera possivel
aprofundar o conhecimento sobre a importancia da IE no contexto das vendas e fornecer

insights praticos para a implementagdo de programas de desenvolvimento eficazes.
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