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 “A motivação exige um líder calmo e centrado, focado em uma única coisa, e apenas uma coisa"

(Chandler; Richardson, 2008, p.45).

 "Os melhores vendedores são aqueles que têm a melhor atitude, que mais conhecem o produto e que

oferecem o melhor atendimento." (Gitomer, 2005, p. 11).

 "O otimista acha que vai dar certo. O entusiasta faz com que dê certo. (Gretz, 2024, s/n).

 Segundo Ortega (2008), o sucesso em vendas é resultado da combinação entre atitude, conhecimento

e ação.

Compreender os principais meios e técnicas de

treinamento e motivação aplicados aos

profissionais da área de vendas.

ENTRE METAS E DESAFIOS: meios e técnicas de treinamento e 

motivação para profissionais na área de vendas
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 Pesquisa bibliográfica com livros, artigos e documentários. Abordagem qualitativa e quantitativa;

 Entrevista semiestruturada com Antônio Deliza Neto, representante do sindicato do comércio, visando obter

informações sobre os desafios enfrentados pelos profissionais da área de vendas. Os dados foram analisados

qualitativamente e confrontados com a literatura consultada;

 Aplicação de questionários via Google Forms para vendedores e clientes;

 Participantes: 42 vendedores 56 clientes. Total de 98 respondentes de Araraquara/SP.
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RESULTADOS E DISCUSSÃO

O despreparo no setor de vendas está ligado à falta de treinamento e

motivação. Empresas precisam investir em capacitação contínua e

gestão estratégica. Líderes preparados conseguem desenvolver equipes

mais produtivas. Motivação, reconhecimento e treinamento impactam

diretamente os resultados. Atendimento qualificado melhora satisfação e

fidelização dos clientes.
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PRINCIPAIS REFERÊNCIASCONSIDERAÇÕES FINAIS

 Entrevista: Segundo o

entrevistado, um bom

vendedor é ambicioso,

antenado no mercado e muito

profissional.

 O que mais os motiva são

resultados econômicos e

satisfação pessoal.

 Os que são desmotivados não

mostrando resultados após

um período, estão no lugar

errado.

Fonte: elaborado pelos autores, Araraquara (2026)

Principais resultados com vendedores 69%

acreditam que treinamento constante é essencial.

Fonte: elaborado pelos autores, Araraquara (2026)

Principais resultados dos clientes 82,1% já

desistiram de comprar por causa do atendimento.

Gráfico 2 - Influência do atendimento na desistência da compra pelo consumidorGráfico 1 - O treinamento constante é considerado essencial para o alto

desempenho em vendas, segundo os vendedores


