SEPD 20 Mostra de Artigos Cientificos - 2026

GOVERNO

DO ESTADO

ETEC PROFESSORA ANNA DE OLIVEIRA FERRAZ EO.EAec

Araraquara

ENTRE METAS E DESAFIOS: meios e técnicas de treinamento e
motivacao para profissionais na area de vendas

IDENTIFICACAO OBJETIVO

Autores: Alana Paula MOmo, Ana Carolina Miranda, Ana Gabriela Cicone, Compreender 0S principais meios e técnicas de
Carlos Santos, Emanuely Mendes, Maria Lima treinamento e motivac;éo aplicados 20S
Orientadores: Anténio C. G. da Silva e Gabriela M. da Silva profissionais da area de vendas.

FUNDAMENTACAO TEORICA

» “A motivacao exige um lider calmo e centrado, focado em uma unica coisa, € apenas uma coisa"
(Chandler; Richardson, 2008, p.45).

» "Os melhores vendedores sao aqueles que tém a melhor atitude, gue mais conhecem o produto e que
oferecem o melhor atendimento.” (Gitomer, 2005, p. 11).

» "O otimista acha gue val dar certo. O entusiasta faz com gue dé certo. (Gretz, 2024, s/n).

» Segundo Ortega (2008), o sucesso em vendas é resultado da combinacao entre atitude, conhecimento
e acao.

METODOLOGIA

» Pesquisa bibliografica com livros, artigos e documentarios. Abordagem gqualitativa e quantitativa;

» Entrevista semiestruturada com Antonio Deliza Neto, representante do sindicato do comércio, visando obter
iInformacoes sobre os desafios enfrentados pelos profissionais da area de vendas. Os dados foram analisados
gualitativamente e confrontados com a literatura consultada;

» Aplicacao de guestionarios via Google Forms para vendedores e clientes;

> Participantes: 42 vendedores 56 clientes. Total de 98 respondentes de Araraquara/SP.

RESULTADOS E DISCUSSAO

Grafico 1 - O treinamento constante € considerado essencial para o alto Gréfico 2 - Influéncia do atendimento na desisténcia da compra pelo consumidor
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