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GERENCIAMENTO DA CARREIRA DO CONSULTOR DE VENDAS
COMO ESTRATEGIA DE MARKETING PESSOAL NAS
CONCESSIONARIAS DE AUTOMOVEIS DE CACOAL".

Giandra Cristina Bampi Valeriano?

RESUMO: O consultor de vendas que investe no gerenciamento de sua propria carreira, investe de
forma madura na permanéncia do apice nas vendas. O consultor competitivo é aquele que nao
espera ser apadrinhado pela empresa, mas busca de forma independente obter conhecimentos e
técnicas que o facam ser o diferencial dos demais consultores. Este artigo buscou constatar como os
consultores de vendas das concessiondrias de veiculos de Cacoal gerenciam suas carreiras,
mostrando a vantagem competitiva que se tem, o consultor que assim o faz. Para isso, aplicou-se
uma entrevista contendo dez perguntas com o objetivo de constatar a forma que estes consultores de
vendas gerenciam suas proprias carreiras. A pesquisa foi descritiva e exploratéria com abordagem
qualitativa. O método utilizado foi o dedutivo. No resultado da pesquisa foi verificado que estes
consultores de vendas possuem gerenciamento inconsciente, ou seja, procuram fazer cursos que em
sua maioria sédo oferecidos pela empresa. Poucos sdo os consultores de vendas que procuram
informacdes e aperfeicoamento fora daquilo que a empresa pede e/ou oferece. Os consultores
entrevistados estdo satisfeitos com a profissdo, porém poucos sdo 0s que investem com cursos no
ensino superior diretamente ligado a area. Sendo a opinido da grande maioria, permanecer na
profissdo. No que se diz respeito ao Marketing Pessoal exercido pelos consultores de vendas,
percebe-se que o consultor que é considerado proativo possui certa preocupagdo com sua carreira,
assim, acaba tendo maior grau de cursos e treinamentos, essa prética reflete de forma direta no
resultado de suas vendas, e isso se torna uma espécie de Marketing Pessoal.

PALAVRAS-CHAVES: Consultores de vendas; marketing pessoal; gerenciamento de carreira.

INTRODUCAO

Muitas pessoas acreditam que ser consultor de vendas é uma das profissdes
mais tranquilas que existe. Na verdade, estes profissionais precisam cumprir metas,
conhecer de forma pelo menos razoavel os produtos e servigos, atender de forma

adequada e principalmente conquistar os clientes.
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Maia (2010), afirma que o que diferencia estes profissionais € a maneira
como lidam com os desafios da carreira, e que o consultor de vendas de sucesso
busca fazer além das suas possibilidades, pois este procura obter conhecimento e

informacdes que soam mais alto do que a propria profissédo exige.

O Marketing Pessoal é um instrumento muito eficiente para os consultores
de vendas que pretendem desenvolver uma carreira repleta de sucesso, possuindo
um renome altamente significativo perante aos demais colegas de trabalho. Todo
consultor de vendas que se preocupa em cuidar de fatores que engloba direta ou
indiretamente sua carreira ter& como consequéncia o0 prolongamento e o
amadurecimento da mesma. Também estara investindo numa profissdo que reflete
como por espelho todo esforco do consultor de vendas dentro de uma organizacao,

sendo que ele podera “decidir’” o quanto ganhar.

Assim como acontece em produtos, o ciclo de carreira se cumpre de forma
natural na vida dos consultores de vendas. Todos os consultores de vendas passam
por este ciclo, porém o ponto chave é que nem todos sabem usufruir das
oportunidades de se desenvolver dentro de cada estagio e também de permanecer
por mais tempo dentro de cada um, postergando a chegada do ultimo estagio:

declinio.

Na cidade de Cacoal, muitos consultores de vendas nao tém conhecimento
sobre a importancia que ha em gerenciar suas proprias carreiras, desconhecem
também o poder que ha no Marketing Pessoal e 0 quanto os ajudariam na conquista
de clientes, obtencdo de identidade profissional qualificada e principalmente a
aguisicao de novas técnicas para aprimorar os atendimentos aos clientes. Essa falta
de conhecimento impossibilita o crescimento e o desenvolvimento da carreira do
consultor de vendas devido o mesmo ficar desinformado de fatores que contribuiriam
para ele se tornar bem sucedido profissionalmente e permanecer no auge da

carreira por muito mais tempo.

O desanimo, o cansaco, a fadiga e a baixa produtividade tém sido uns dos
principais motivos que levam os consultores de vendas a falta de preocupacéo e

desanimo com suas proprias carreiras. Aléem disso, ha dois fatores que tambéem



implicam na falta de animo dos consultores de vendas: a baixa remuneragéo e o
pouco prestigio social. Os consultores de vendas ndo possuem prazer na profissédo
gue atuam. Sendo assim, ndo tém o interesse de investir na carreira para que ela se

torne mais rentavel.

O consultor de vendas que ndo usa técnicas que o favorecem em cada
estagio do ciclo corre o risco de entrar em declinio muito precocemente, deixando de
explorar um grande periodo da sua vida profissional. E de suma importancia que
todos os consultores de vendas tenham conhecimento dos estagios, bem como a
sua prépria localizacdo dentro de cada um, para que possa se autoavaliar e
autodisciplinar, proporcionando assim uma longa carreira de sucesso. Um consultor
de vendas que conhece todos os estagios, tanto podera usar de estratégias que o
faca desenvolver em cada um deles, quanto se fortalecer para se adentrar em outro

estagio sem se prejudicar profissionalmente.

Entretanto, os consultores de vendas tomaram para si 0 erro de que a
responsabilidade da carreira deles é inteiramente da empresa. A empresa faz o
papel de incentivar por meio de salarios e\ou treinamentos, porém, cabe ao
consultor de vendas ter cuidado em relagcdo a sua carreira, pois independente do
lugar em que ele trabalhar, sua carreira deve sempre estar de forma a se mostrar
excelente e oportuna a adquirir ainda mais técnicas e informacfes para 0 seu

aperfeicoamento.

O segmento de concessionaria de automdveis da cidade de Cacoal — RO
possui excelentes consultores de vendas que precisam encontrar um diferencial em

suas carreiras, algo que os faca competitivo perante aos demais colegas.

Portanto, o artigo busca responder: qual a importancia de gerenciar a

carreira tendo como diferencial competitivo o Marketing Pessoal?

O presente artigo trata de aspectos que dizem respeito ao gerenciamento da
carreira do consultor de vendas como estratégia de Marketing Pessoal nas
concessionarias de Cacoal e tem o0 objetivo de descrever o gerenciamento da
carreira do consultor de vendas como estratégia de Marketing Pessoal; identificar as



competéncias, habilidades e atitudes necessdrias para 0 sucesso no gerenciamento
da carreira e analisar como os consultores de vendas gerenciam suas carreiras e

como isso influencia no Marketing Pessoal.

1 FUNDAMENTACAO TEORICA

1.1CONCEITO DE CARREIRA

Conforme versdo on-line da revista Administracdo Contemporanea,

Balassiano, Ventura e Fontes Filho (2004, p. 3) afirmaram que:

Etimologicamente a palavra carreira se origina do latim medieval via
carraria, que significa estrada rastica para carros. Mas o conceito de
carreira, tal qual o conhecemos hoje, como trajetdria da vida profissional, é
recente, tendo aparecido no século XIX. A palavra quer dizer "um oficio,
uma profissdo que apresenta etapas, uma progressao.

O estado futuro da carreira do consultor de vendas dependera das decisdes
tomadas hoje. Uma profissdo que apresenta etapas, ou seja, uma progressao, o
consultor de vendas precisa encarar e analisar com mais critério todas as decisées
tomadas no presente, pois isso resultard em consequéncias que poderao contribuir

ou nao para 0 sucesso de sua carreira.

Dutra (2008, p. 57) apud Zampolo et al. (2010, p. 3), afirmaram que as
“carreiras ndo sdo mais sindnimo de cargo, no qual o individuo permanecia a vida
toda conduzido pela organizagdo.” Por conseguinte, o consultor de vendas necessita
autoplanejar sua carreira, adotando planos e métodos que trardo sucesso e mais
vida a propria carreira. Independente do que a empresa proporciona de interessante
para esta carreira, o consultor de vendas deve cuidar da mesma, pois ele ndo sabe
quanto tempo permanecerd nesta organizacdo. Assim sendo, ele estara disposto a
iniciar outra oportunidade de consultor de vendas sem interromper ou sofrer

consequéncias da falta do gerenciamento proprio de carreira.

A carreira resulta do conjunto da obra, ela abrange os aspectos externos do
individuo, considerando tudo que acontece ao seu redor, 0s principios internos que

engloba os sonhos, as limitagdes, as necessidades, etc. Beschizza (2005), afirma



que a carreira engloba diversos estagios e a ocorréncia dessas transi¢cdes ocasiona
necessidades, motivos e aspiragdes individuais, expectativa e imposicbes da
sociedade. Segundo ele esses fatores sdo conciliados pela carreira do consultor de
vendas levando em consideracdo as expectativas da organizacdo para com 0
funcionario e as motiva¢cfes pessoais do proprio consultor de vendas. Assim sendo,
a carreira do consultor de vendas € constituida de varios pontos que individualmente

ajudam a compor e moldar a carreira.

1.2 O PROFISSIONAL CONSULTOR DE VENDAS

Ha necessidade de compreender e valorizar o profissional consultor de vendas,
pois 0 mesmo é o grande responsavel de fazer acontecer toda a amplitude do
mundo das vendas. E este profissional que representa a empresa perante seus
clientes, devendo possuir desenvoltura e técnicas adequadas para promover a

“transag&o comercial” entre cliente-empresa.

Para Silva (1990) ndo ha necessidade de nascer vendedor.

Para ser vendedor e fazer sucesso nesta carreira ndo € necessario” nascer
vendedor”. Na verdade ndo nascemos para ser coisa nenhuma
profissionalmente. (SILVA, 1990, p. 135).

Manzo e Cunto (1975, p. 113) afirmam que “o vendedor € o responsavel final
pela operacdo de vendas. Ele € quem persuade o cliente a adquirir o produto ou o
servigo. Toda organizagdo esta a sua disposi¢cédo para isso”. Complementam que “a
acao do vendedor concentra-se na persuasao e conscientizagdo do novo modelo ou
servico, das conveniéncias do novo modelo etc.” Ou seja, o papel do consultor de
vendas na empresa € indispensavel. Ele é quem proporciona todo o acontecer

dentro da empresa. Dentro desta tematica Kotler (1993, p.439) diz que:

Os vendedores atuam como um elo sem paralelo com os clientes da
empresa. O vendedor é a empresa para a maioria dos seus clientes. Ele
fornece e adapta as ofertas da empresa as necessidades individuais dos
clientes. Ele também fornece a empresa uma grande quantidade de
informacdes sobre o mercado.

Cobra (2007) chama atencéo para outra fungcdo que o consultor de vendas



possui. Funcdo esta, pouco percebida e trabalhada dentro das organizacdes. Se

aplicada com exceléncia trara retornos inesperados. Ele afirma que:

Ninguém melhor que o vendedor para sentir o mercado e suas
necessidades. Sabendo pesquisar o mercado, ele pode sugerir acbes
estratégicas ou taticas que valorizem os negdcios de sua empresa [...]
Ouvindo seus clientes, identificando como atua a concorréncia,
conversando com consumidores finais, o vendedor pode desempenhar
importante papel como pesquisador de mercado. (COBRA, 2007, p. 29)

Se a empresa, juntamente com o pessoal de vendas tiver este conhecimento
do mercado de forma correta, ela sairda na frente das outras com uma grande
vantagem em prever necessidades futuras de produtos e/ou servicos e se preparar
antecipadamente para suprir toda demanda. Sabe-se que toda empresa de sucesso
possui por traz consultores de vendas bastante competentes e extremamente
responsaveis pelo que fazem. Porém, a profissdo de consultor de vendas néo € vista
como um emprego que merece a devida honra. Kotler (1993, p. 753) faz mencéo
daquilo que as empresas passam em relacdo ao preenchimento do quadro de

consultores de vendas:

...as empresas tém tido dificuldade em virtude de serem poucos 0s
universitarios que veem na venda a perspectiva de uma carreira promissora.
Apresentam argumentos como: “Yenda é um emprego e nao uma
profissdo”, ou “E uma forma de iludir a si proprio e aos outros” e “Vocé n&o
tem seguranca nenhuma e viaja demais”. Para rebater tais objecdes, o
pessoal de recrutamento da empresa da énfase aos bons salarios iniciais,
as boas oportunidades de renda e ao fato de que a quarta parte dos
presidentes das principais empresas norte-americanas iniciarem sua
carreira na area de Marketing e de vendas.

Essa situacao é complicada, pois 0s universitarios que estao por dentro dos
diversos fatores que compdem uma excelente carreira de vendas nao estao
motivados. Verifica-se entdo que o restante das pessoas que nado cursam faculdade
nem ao menos sonham com esta profissdo. Elas ndo teriam tantos motivos que as
motivassem profundamente a se infiltrarem no ramo de vendas. N&o teriam metade
do conhecimento técnico e tedrico que 0s universitarios possuem antes mesmos de

iniciarem suas atividades.

Ozorio (2011, p. 1) diz que:

Os vendedores que se destacam e conseguem manter regularmente o



sucesso de suas vendas sdo aqueles que mais estudam leem, procuram
ouvir e aprender. [...] Quanto a profissionalizacdo, vejo o mercado ainda
deficitario. Ndo temos graduacéo e pos-graduacdo em vendas ou gestdo em
vendas, somente alguns cursos politécnicos para profissionais que ja atuam
na area comercial e necessitam de uma certificacéo.

O que se precisa é dar énfase na real importancia desta carreira, pois sem a
mesma nao existiria as organizacdes. E a solucdo mais utilizada ainda é a
motivagao seja, por meios financeiros ou no oferecimento de cursos especializados

em vendas.

1.3 ESTAGIOS DO CICLO DE CARREIRA DO CONSULTOR DE VENDAS

O ciclo de vida da carreira do consultor de vendas ndo possui nenhuma
relacdo com seu tempo de servico em uma determinada empresa, ou seu tempo
total de atividade como consultor de vendas. E extremamente variavel de pessoa
para pessoa, pois este tipo de ciclo depende diretamente do grau de aprendizado
dos produtos da empresa e das necessidades dos clientes, entre outros muitos

fatores.

Cobra (2007) afirma que tanto os produtos de vendas de alta presséo,
guanto o recebimento sob alta pressdo de treinamentos e incentivos de venda,
encurtam os estagios da vida da carreira de um consultor de vendas, levando-o a
atingir a maturidade e o declinio precocemente. A identificacdo do estagio em que o
consultor de vendas se encontra pode ser verificada pelo crescimento de suas
vendas em relacédo ao potencial de mercado de seu territorio de vendas, pelo indice
de abertura de novos clientes e ainda outros fatores que a propria empresa toma

para classificar seus indices de vendas.

A Fig. 1 apresenta o demonstrativo dos 4 (quatros) estagios do ciclo de vida
gue compdem a carreira do consultor de vendas, bem como os respectivos fatores

motivacionais referente a cada ciclo:
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Figura 1: Demonstrativo dos 4 estagios do ciclo de vida da carreira do consultor de vendas
Fonte: Cobra (2007, p. 330)

Grande parte dos consultores de vendas vado além da fase da introducéo,

mas entra rapidamente para a fase de declinio.

O ciclo de carreira do vendedor em uma empresa € extremamente variavel
de homem para homem e independe de alguns fatores exdégenos, como a
evolucéo dos negocios em geral, mas depende do grau de aprendizado dos
produtos da empresa e das necessidades dos clientes, entre outros fatores.
(COBRA, 2007, p. 483).

Ha pessoas que nao investem na sua profissionalizacdo. Focam apenas no
produto e na comissao, acabam assim perdendo grande parte irrecuperavel da sua
vida profissional, por simplesmente ndo se atentarem para o que ha de mais

importante em sua vida profissional, a sua carreira.

1.3.1 Estagio de introducéo

Cobra (2007, p. 327) trata o consultor de vendas que se encontra neste
estagio como sendo um cliente interno, pois este consome as informacgdes

administrativas quanto as caracteristicas do produto, ao conhecimento de como
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vendé-lo e a recompensa pelo seu desempenho. Nesta fase € comum encontrar um
consultor de vendas principiante e por isso releva que este profissional deve ser
claramente informado sobre o papel que lhe é atribuido, bem como as funcfes que

deve exercer no ambiente em que vai desempenha-las.

Silva (1990, p.30) também afirma que se deve:

Procurar criar na carreira de vendas desde os primeiros estagios - vendedor
junior em diante — incentivos de carreira e de progresso real, fazendo com
gue os vendedores, supervisores de vendas e gerentes de vendas exercam
fungbes, ainda que elementares, em outros departamentos das empresas a
fim de adquirirem experiéncia em negdcios nos mais variados angulos
empresariais.

O consultor de vendas que tem um bom comecgo sera mais propicio de ter
um bom final. Os incentivos de carreiras (sejam financeiros ou por meios de
palestras e cursos) proporcionam um alongamento da carreira, pois o consultor de
vendas terd uma imensa satisfacdo de fazer o que faz, podendo dar o maximo de si

a organizacao, o que resultara em uma carreira longa e compromissada.

1.3.2 Estagio de desenvolvimento

Apos a fase da aprendizagem (estagio de preparacdo), os consultores de
vendas irdo colocar em pratica aquilo que aprenderam, ou seja, converter 0s
treinamentos em resultados palpaveis. Cobra (2007, p. 327) sintetiza que a
produtividade destes profissionais é descrita em parametros como: o volume total de
vendas, o numero de novos clientes, a margem bruta ou a margem de contribuicao,
o volume de vendas relacionado a realizacdo de metas de vendas e o0s custos de
vendas em relag&o ao respectivo faturamento.

E interessante que a empresa saiba do consultor de vendas os verdadeiros
motivos pessoais da escolha da profissdo para que possa tanto usar de meios
adequados para satisfazer essa forca motivacional, quanto adequa-lo aos objetivos

gerais da empresa.

1.3.3 Estagio de maturidade
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Fazendo-se a mencdo do nome “maturidade” pode-se acreditar que esta
seria a melhor fase do consultor de vendas, e que os consultores de vendas que
alcancam este estagio ndo precisam se preocupar, pois ja chegaram a um nivel de
plena exceléncia. Isso na verdade € um pleno engano. Cobra (2007, p. 329) afirma
que o declinio da produtividade é o primeiro sinal dos consultores de vendas que

encontram-se neste estagio.

O estagio de maturidade engloba os consultores de vendas que por alguma
raz8o0 ndo conseguem ir ou ndo querem ir além de sua capacidade por ele
calculada. O autor acredita que seja pelo fato de que profissionais estejam
satisfeitos com os volumes de vendas e de rendas conseguidos. Nisso o consultor

de vendas se da ao luxo de ndo buscar mais esfor¢cos para superar novas metas.

1.3.4 Estagio de declinio

A diminuicdo constante da produtividade, fadiga fisica, esgotamento
emocional e até sentimento de adaptagdo séo os fatores que Cobra (2007, p. 329)
afirma haver neste estagio do ciclo de vida da carreira do consultor de vendas.
Assim toda a estrutura do consultor de vendas fica abalada, porque as
consequéncias passam a refletir sobre sua vida profissional; entre elas: a redugéo
das habilidades de resolver os problemas dos clientes; aumento de inseguranca,;

tensdes dentro do ambiente organizacional; entre outras.

1.4GERENCIAMENTO DA CARREIRA

Um consultor de vendas que ndo possui uma carreira pré-estabelecida tem
visto o cargo de consultor de vendas como um emprego e ndo como uma profissao.
Este ndo procura crescer, pois ndo tem motivacéo pelo que faz. Conforme Manzo e
Cunto (1975, p.114):

Um dos capitulos mais importantes da administracdo da forca de vendas é
aquele que se refere a carreira do vendedor. Sem o seu estabelecimento
preciso o vendedor terd grandes limitacdes e, provavelmente, menor
produtividade, por falta de motivacéo.
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Cobra (2007, p. 348) focaliza que o verdadeiro motivo de se gerenciar a
carreira é definir como prolongar o ciclo de carreira do homem de vendas na
empresa. Ele diz que ha fatores estimulantes (trabalho desafiante, ganhos,
treinamentos) que ajudam na motivacao desse prolongamento de carreira, porém, a
verdade € que o seu ciclo de vida sé tem um verdadeiro prolongamento quando

sistematizado em um plano de carreira.

Almeida (2010, p. 1) afirma que a perda de tempo, conhecimentos, dinheiro
e energias que nao trardo os resultados esperados, podem ser solucionados com o
estabelecimento de um plano de carreira. E este plano de carreira também tera
vantagens para empresa, pois ira diminui riscos, rotatividade, funcionarios
motivados, aumento da produtividade, qualidades dos servi¢cos e ganhos financeiros

entre outras coisas.

O consultor de vendas deve ser seu proprio gerente quando trata-se de
carreira pessoal. Ele precisa correr atrds dos alicerces que faz manter-se no
mercado por muito mais tempo. Cobra (2007) explica que “o consultor de vendas
necessita acima de tudo conhecer a si proprio para que consiga dirigir seu proprio
desenvolvimento, sem esperar ser apadrinhado pela empresa. Deve conhecer o
mercado e buscar informacfGes sobre ele.” O consultor de vendas que néo se
prepara para isto, faz com que sua carreira corra o risco de ser levada pelo “vento” a

qualquer momento, pois N&o possui estrutura e metas pessoais.

Para Las Casas (1993) em grande parte dos casos, o consultor de vendas é
0 seu proprio administrador, ou seja, tem certa liberdade em fazer seu trabalho, bem
como tomar decisbes quanto ao seu tempo e seus clientes. O resultado deste tipo

de responsabilidade é o que determina se ele € um bom profissional ou néo.

Ele afirma também que o compromisso que o consultor de vendas possui em
relacdo a profissédo que abragou € um fator considerado determinante no futuro de
sua carreira. Quanto mais o consultor de vendas se envolve com este
comprometimento, mais ele se empenhara em executar suas tarefas de forma
eficaz. Assim ele consegue prolongar sua carreira tendo como justificativa a sua

relevancia profissional juntamente com o comprometimento ético da sua ocupacao.
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Cobra (2007, p. 484) fala que € importante averiguar quais fatores
motivadores o consultor de vendas mais valoriza (classificado em ordem de
importancia), pois se esses fatores forem estimulados, servirdo de base para o
prolongamento do ciclo de carreira na empresa, ou seja, uma reciclagem

permanente.

1.5 MARKETING

Para vérias pessoas marketing significa propaganda, ou qualquer outro meio
de divulgacdo de produto ou servico. O significado de marketing €

consideravelmente complexo, sendo que Cobra (2007 p. 36) define:

Marketing € uma expressado anglo-saxénica derivada da palavra mercari, do
latim, que significa comércio, ou ato de mercar, comercializar ou
transacionar (...) Para Philip Kotler, marketing é uma atividade humana
dirigida a satisfazer necessidades e desejos através do processo de trocas.

N&o compreendemos quanto poder ha no marketing. E um fator que tem “de
certa forma” influéncia em despertar em ndés vontades e desejos de produtos, ja

experimentados ou nao.

1.6 MARKETING PESSOAL

Muitos profissionais ndo se atentam em deixar uma boa imagem profissional
por onde passam. Acham que apenas fazer especializacdo, mestrado e doutorado
séo suficientes. Estes precisam construir seus proprios espagos profissionais. No
entanto, quanto mais cedo este profissional comecar a preparar seu Marketing

Pessoal, melhores serdo suas chances quando tiver concluido o curso.

O Marketing Pessoal, segundo Jesus (2011, p. 1), € “uma estratégia
individual para atrair e desenvolver contatos e relacionamentos interessantes do
ponto de vista pessoal e profissional” e ele ainda diz que o Marketing Pessoal
beneficia quem o pratica, e também resulta no bem estar para os que estdo ao

redor.
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Consultores de vendas que desenvolvem o Marketing Pessoal na carreira
profissional tém por consequéncia a agregagéo de valores na sua méo de obra, ou
seja, gera ainda mais competitividade dentro da organizacdo, tornando o

departamento de vendas um setor com alto nivel de exceléncia.

1.7 GERENCIAMENTO DA CARREIRA COMO ESTRATEGIA DO MARKETING
PESSOAL

O consultor de vendas que procura estabelecer uma carreira prometedora
perante o mercado, ndo deve permanecer parado. Desenvolvimento e crescimento

profissional requerem atitude.

Acreditamos que o Marketing pessoal e a promoc¢do de uma carreira exigem
uma mudan¢ca de atitude. Em primeiro lugar € preciso utilizar as
competéncias comportamentais, de comunicacdo e relacionamento
interpessoal, que facilitem a interacdo (...) buscando desenvolver em si
mesmo e em seus colaboradores estas habilidades. (LIMA, 2011, p. 3)

Muitas pessoas deixam de pensar e planejar metas e objetivos ligados a sua
carreira. Saccol (2011, p. 1) diz que “[...] as pessoas tém dificuldade de pensar nisso,
pela excessiva exigéncia da rotina ou mesmo por falta de percepcao da importancia

desse processo’.

Lemos (2011, p. 1) evidencia que para ser consultor de vendas é essencial
gue se goste da profissao, pois isso Ihe atribuira prazer em vender. E, enfatiza que
guando se tem prazer nas vendas, o consultor de vendas se torna mais favoravel a
percepcdo de vantagens na profissdo sendo destacados por ele como: bons
rendimentos, oportunidade de ser um futuro empresario, responsabilidade do quanto
guer ganhar. Percebe-se o grande diferencial do consultor de vendas que possui um
gerenciamento pessoal de carreira, ele esta em grande vantagem competitiva no
mercado de trabalho. Seu crescimento é notavel e sua produtividade é altamente

satisfatoria.

Ozério (2011, p. 2) explica que nem a empresa € nem as pessoas que
cercam a vida do profissional de vendas, sdo responsaveis pelo planejamento de

sua carreira. E, que se a empresa ndo oferece o suporte necessario para o
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aperfeicoamento profissional, deve-se procurar outra empresa ou Se capacitar por
conta prépria. Sair da zona de conforto traz 6timos resultados, ainda mais quando a
zona de conforto sdo as grandes responsaveis pelo comodismo da falta de iniciativa
em se motivar naquilo que se escolhe como profissdo. Nao se deve aguardar as
oportunidades chegarem, mas desenvolvé-las antes de surgirem. ISso se torna um

grande diferencial competitivo no Marketing Pessoal.

1.8 HIERARQUIA DAS NECESSIDADES SEGUNDO MASLOW

Chiavenato (2002, p. 83) afirma que as teorias das necessidades que
Maslow abordou provém do comportamento que reside no proprio individuo, ou seja,
a motivacdo que leva o ser humano a agir e se comportar a deriva de forcas que
existam dentro dele, sendo algumas dessas necessidades conscientes e outras

inconscientes.

Segundo Maslow, as necessidades humanas estdo arranjadas em uma
piramide de importancia e de influéncia do comportamento humano. Na
base da pirdmide estdo as necessidades mais baixas e recorrentes — as
chamadas necessidades primarias - enquanto no topo estdo as mais
sofisticadas e intelectualizadas — as necessidades secundarias.
(CHIAVENATO, 2002, p. 83)

A Fig. 2 representa a piramide de Maslow com seus respectivos niveis de
necessidades:

Auto-

realizagao Necessidades

secundarias

Estima

Sociais

Seguranca
Necessidades

primarias
Necessidades fisioldgicas \

Figura 2: Hierarquia das necessidades humanas segundo Maslow.
Fonte: Chiavenato (2002, p. 83)



17

1.8.1 Necessidades fisioldgicas

Chiavenato (2002, p. 83) diz que as necessidades fisiologicas sédo o nivel
mais baixo de todas as necessidades humanas, e que dentre elas podem-se
destacar as necessidades de alimentacédo, de abrigo, de sono, de repouso e de
desejo sexual. Denominadas também de necessidades biolégicas, sdo as
responsaveis de ter todo o dominio sobre os recém-nascidos e no adulto se
sobrepfem as todas as outras necessidades humanas, sendo que se algumas
dessas necessidades ndo forem satisfeitas, ela determinard a direcdo do
comportamento da pessoa. Todas estas necessidades estdo diretamente

relacionadas com a existéncia e subsisténcia humana.

1.8.2 Necessidades de seguranca

As necessidades de seguranca situam-se no segundo nivel das
necessidades humanas. Estas encaminham a pessoa a se proteger de qualquer

perigo ficticio ou real.

“A busca de protecdo contra a ameaca ou privacdo, a fuga ao perigo da
estabilidade, a busca de um mundo ordenado e previsivel sdo manifestacdes tipicas
dessa necessidade” (CHIAVENTO, 2002, p. 84)

Chiavenato (2002) afirma que elas surgem quando as necessidades
fisiolégicas do comportamento humano ja4 estdo meramente supridas, e que
também, assim como as necessidades fisiologicas, estédo estreitamente relacionadas

com a sobrevivéncia humana.

1.8.3 Necessidades sociais

Chiavenato (2002) focaliza que dentre essas necessidades encontra-se a
necessidade do individuo de associacdo, de aceitacdo por parte dos colegas, de
participacdo, de troca de amizade, de amor e de afeto. Ele diz que essas

necessidades surgem depois que as necessidades mais baixas (a saber: seguranca
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e fisioldgicas) encontram-se satisfeitas. Afirma também que a frustracdo dessas
necessidades ocasiona a soliddo e a falta de adaptacdo social, pois € importante

ativadora do comportamento humano a necessidade de oferecer e receber afeto.

1.8.4 Necessidade de estima

Relacionadas com estas necessidades, estdo a “a autoapreciacdo, a
autoconfianca, a necessidade de aprovacao social, de reconhecimento social, de

status, prestigio, reputagao e consideragdo” CHIAVENATO (2002, p. 84)

Quando estas necessidades conseguem ser satisfeitas, Chiavenato (2002)
afrma que o ser humano € conduzido a sentimentos de forcas, prestigio,
autoconfiancga, entre outros. Porém, sua frustracdo pode levar a fraqueza, desanimo,

desamparo e sentimentos de inferioridade.

1.8.5 Necessidades de autorealizacéo

7

Chiavenato (2002) sintetiza que € neste maior nivel hierarquico de
necessidades, que estdo as atitudes de autonomia, independéncia, autocontrole e

competéncias.

Chiavenato (2002, p. 86) diz ainda que:

A medida que o individuo passa a controlar suas necessidades fisiologicas
e de seguranca, surgem lenta e gradativamente as necessidades mais
elevadas: sociais, de estima e de autorealizacdo Porém, quando o
individuo alcanca a satisfacdo das necessidades sociais, surgem as
necessidades de autorealizacdo. Isto significa que as necessidades de
estima sdo complementares as necessidades sociais, enquanto as de
autorealizagcdo sao complementares as de estima. Os niveis mais elevados
de necessidade somente surgem quando 0s niveis mais baixos estdo
relativamente controlados e alcancados pelo individuo. Nem todos os
individuos conseguem chegar ao nivel das necessidades de
autorealizagdo, ou mesmo ao nivel das necessidades de estima. E uma
conquista individual.

Ele explica que a diferenca entre as necessidades de autorealizacédo para as
guatro necessidades mencionadas anteriormente, € que esses quatro tipos de

necessidades podem ser satisfeitas por recompensas externas (alimentos, dinheiro,
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amizades, elogios de outras pessoas), e a necessidade de autorealizagdo s6 pode

ser satisfeita por recompensas internas (sentimento de realizac&o).

2 METODOLOGIA

2.1 TIPO DE PESQUISA

Pesquisa descritiva e exploratéria com abordagem qualitativa. O método

utilizado foi o dedutivo.

Segundo Michel (2005, p.36), “[...] a pesquisa descritiva tem o propésito de
analisar, com a maior precisao possivel, fatos ou fenbmenos em sua natureza e
caracteristicas, procurando observar, registrar e analisar suas relacfes, conexdes e

interferéncias”.

A pesquisa exploratéria foi definida por Michel (2005, p. 32) como um estudo
gue recorre a busca em documentos, de uma resposta a uma duvida, uma lacuna de
conhecimento. Ele diz que este tipo de pesquisa explica o problema a partir de
referéncias tedricas ja publicadas em outros documentos, cujas fontes ja séo

conhecidas, ndo tendo a possibilidade de se criar hipoteses.

Na abordagem qualitativa a pesquisa ndo se da em forma numérica ou
estatisticamente, mas se convence na forma de avaliacdo empirica, a partir de
analise obtida detalhadamente, a fim de abranger o universo pesquisado
consistentemente e coerentemente. Assim, com argumentacdes logicas das ideias,
obtém-se resultados que sejam suficientes e transparentes. Neste tipo de pesquisa,

0 pesquisador participa, compreende e interpreta. (MICHEL, 2005)

E o método dedutivo, segundo Michel (2005) segue o principio de uma
verdade estabelecida (geral) para provar a validade de um fato particular. Este

método se direciona da causa para o efeito.

2.2 TECNICAS DE COLETAS DE DADOS
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As técnicas de coletas de dados utilizadas foram pesquisa bibliografica e

entrevista.

A entrevista € um instrumento utilizado para obter informacfes sobre um
assunto determinado. E de caracter profissional tendo como ponto de partida uma
conversacao metddica. (MICHEL 2005, p. 47)

Michel (2005) ainda expde que o0s excelentes aspectos positivos do uso
deste método sdo a maior flexibilidade, esclarecimento e fornece maior amostragem,
podendo ser utilizado tanto com pessoas analfabetas quanto alfabetizadas, obtém-
se dados especificos e relevantes com mais precisdo, maior oportunidade de avaliar

condutas e registros de rea¢des do entrevistado.

2.3 PROCEDIMENTOS DE COLETAS DE DADOS

A pesquisa bibliografica foi realizada no primeiro semestre de 2011 e foram
utilizados livros, artigos, dissertacbes e teses com objetivo de verificar como 0s

consultores de vendas encaram e planejam suas carreiras.

A entrevista (APENDICE A) que foi aplicada € constituida de perguntas
abertas, que possuem a finalidade de constatar a percepc¢do dos consultores de

vendas das concessionarias de Cacoal em relacdo a autogeréncia de suas carreiras.

2.4 SUJEITOS DA PESQUISA

Foram selecionadas seis concessionarias de automoveis do municipio de
Cacoal — Rondobnia, onde a pesquisa foi realizada com seus respectivos consultores
de vendas, sendo um numero total de trinta e trés consultores de vendas

entrevistados e distribuidos da seguinte forma:



Quadro 1: Quantitativo de consultores de vendas por concessionarias

21

CONCESSIONARIA N DE CC\)/I\IIEIS\ILIJDI;'\I'SC)RES DE
CA 8
CB 3
CcC 8
CD 8
CE 2
CF 4
TOTAL 33

Fonte: o autor (2011)

2.5 ASPECTOS ETICOS

A pesquisa seguiu 0s critérios éticos estabelecidos, sendo que o0s sujeitos

nao foram identificados. Assinaram o Termo de Consentimento Livre e Esclarecido
(ANEXO A) e foram codificados em CA a CF.

2.6 LOCAL DA PESQUISA

A pesquisa abrangeu seis concessionarias de automoveis que possuem

marcas exclusivas, sendo todas situadas no municipio de Cacoal — Rondbnia, cujas

caracteristicas estao dispostas no quadro abaixo:

Quadro 2: Caracteristicas das empresas

ANO DE NUMERO DE
CONCESSIONARIA MARCA INAUGURACAO EM | CONSULTORES
CACOAL DE VENDAS
CA VOLKSWAGEN 2004 8
CB FORD 2004 3
cC CHEVROLET 1989 8
CD FIAT 1996 8
CE TOYOTA 1992 2
CF MITSUBISHI 2008 4
TOTAL 33

Fonte: o autor (2011)
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2.7 ANALISE DE DADOS

Os dados foram analisados através de tabelas e graficos utilizados para
elaboracdo dos mesmos em Word e Excel, demostrando através desses o nivel dos
consultores de vendas das concessionarias de automéveis, no que se diz respeito

as suas carreiras respectivamente.

Por meio destes métodos e tipo de pesquisa acredita-se obter a resposta e
solucdo para o problema em questdo, chegando ao objetivo do trabalho que é
mostrar como 0s consultores de vendas podem gerenciar suas carreiras e como iSso

se torna uma poderosa estratégia de Marketing Pessoal.

4 RESULTADOS E ANALISES

4.1 IDADE DOS CONSULTORES DE VENDAS

A cada ano que passa 0 mercado tem exigido maior capacitacdo e
maturidade dos consultores de vendas. No ramo de concessionaria de veiculos, isso
nao ocorre de forma diferente. Portanto, se faz notério que a opinido pessoal do
consultor de vendas sobre determinado produto ou servico € extremamente
consideravel pelo cliente, pois é alguém que possui certo nivel de experiéncia de
vida tanto dentro como fora da empresa. Sendo assim, explica-se os 57% de
consultores na faixa etaria considerada mediana, sendo considerados iniciantes na
carreira de vendas. Os 39% da-se pela necessidade do consultor de vendas de
veiculos obter ndo s6 experiéncia profissional como também experiéncia de vida. E
um profissional que tem condigbes de oferecer maior numero de informagdes

palpaveis e vivenciadas.
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Grafico 1: Idade dos consultores de vendas

4%

39%
M De 21 a 30 anos

W De 31 a40anos
57%
B Acima de 41 anos

Fonte: o autor (2011)

4.2 ESCOLARIDADE DOS CONULTORES DE VENDAS

Quanto maior for o nivel de informacdes obtidas, maior sera o suporte de
informagdes, argumentagdes e justificativas que poderao ser fornecidas ao cliente. O
grau de escolaridade é fator de importancia para que se possa fazer uma excelente
venda. Isso reflete a preocupacdo dos vendedores na formacédo universitaria, sendo

um total de 65% 0s que passam ou ja passaram pelo ensino superior.

Grafico 2: Escolaridade dos consultores de vendas

13%

22% MEnsino fundamental

completo
M Ensino médio

completo
M Ensino superior

incompleto
Inco

35%

Fonte: o autor (2011)
4.3 RELACAO DE CURSOS DOS CONSULTORES DE VENDAS

O mercado tem exigido maior capacitacdo e progressao profissional dos
consultores de vendas. Para isso, ha uma necessidade de formacao superior de
forma que contribua no rendimento profissional. Observa-se o grafico acima que
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apenas 39% dos consultores de vendas entrevistados optaram e/ou optam por
cursos que estdo diretamente ligados a profissdo exercida, entre eles:
Administracdo, Relacdes Humanas, Ciéncias Contabeis e Economia. Isso mostra a
falta de interesse na especializacdo em vendas ocorrida no ensino superior e
demonstra o desejo de mudanca de profissdo, ou uma despreocupacado no

gerenciamento da carreira.

Grafico 3 : Relacdo de cursos dos consultores de vendas

W Direito

4%

4% M Relagdes Humanas

™ Ciéncias Contabeis

W Gestdo Ambiental

M Economia
Sistema de Informag¢do
Administracdo
Pedagogia

M Biologia

H N3o possui ensino
superior

Fonte: o autor (2011)

4.4 SATISFACAO DOS CONSULTORES DE VENDAS

Sabe-se que o grau de satisfacdo das atividades que uma pessoa faz reflete
de forma direta no seu desempenho. O grafico corresponde um alto nivel de
satisfacdo dos consultores de vendas, sendo 83% um numero muito consideravel.
Segundo Chiavenato (2002), a piramide de Maslow mostra que se todas as
necessidades humanas deixam de ser satisfeitas, entdo as necessidades fisiologicas
se tornam a prioridade mais alta. Neste caso, pdde-se observar pelo alto indice de
satisfacdo que os consultores entrevistados ndo possuem problemas com as
necessidades fisiologicas, e sim almejam as demais necessidades e anseios sociais

e emocionais.
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Gréfico 4 : Satisfacdo dos consultores de vendas

17%

B Muito satisfeito

Pouco satisfeito

83%

Fonte: o autor (2011)

4.5 TEMPO DE PROFISSAO DOS CONSULTORES DE VENDAS

O alto tempo de carreira em vendas reflete a necessidade de conhecer ainda
mais o produto. Entende-se também que tanto o mercado de vendas de automoveis
guanto o mercado consumidor tém a exigéncia de profissionais que sejam maduros
na area. Quanto maior tempo de experiéncia na venda de veiculos o consultor tem,

maior a probabilidade de orientar bem seu cliente.

Gréfico 5: Tempo de profissdo dos consultores de vendas

4%

B Menos de 1 ano
M Dela3anos
EDe3a6anos
H De 6a9anos

M Acima de 9 anos

21%

Fonte: o autor (2011)

4.6 PLANOS FUTUROS DOS CONSULTORES DE VENDAS
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Mostra-se o0 grau de satisfacdo desta classe, sendo que mais da metade

procuram insistir nessa profissdo. O alto grau de satisfacdo faz com que queiram

permanecer na area, sendo a carreira de vendas, uma profissdo promissora.

Gréafico 6: Planos futuros dos consultores de vendas

4%

M Continuar em vendas
M Abrir seu préprio negdcio
22% Ingressar em outros ramos

M Ser promovido

61%

Fonte: o autor (2011)

4.7 FREQUENCIA DOS CURSOS FEITOS PELOS CONSULTORES DE VENDAS

Mais da metade dos consultores procuram fazer cursos (treinamentos) para

melhorar suas vendas. Fazer cursos que invistam na carreira é importante, pois

prolonga o periodo de desenvolvimento na carreira de vendas, fazendo com que 0s

consultores permanecam no auge da carreira por muito mais tempo. Investimento na

carreira gera um crescimento profissional.

Gréfico 7 : Frequéncia dos cursos feitos pelos consultores de vendas

17%

M Faco as vezes
B Quando tenho
disponibilidade
17% Quando a empresa pede

B Fago sempre

Fonte: o autor (2011)
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4.8 FONTE DE FINANCIAMENTO DOS CURSOS DOS CONSULTORES DE
VENDAS

O grafico mostra a diferenca de duas atitudes encontradas nos consultores
de vendas entrevistados: atitude reativa e a atitude proativa. A atitude reativa € do
consultor que espera a empresa oferecer cursos e ndo procura tomar a frente de se
especializar profissionalmente. A atitude proativa refere-se ao consultor que néao
espera nada acontecer, este busca o desenvolvimento profissional, independente se
a empresa oferece ou ndo cursos preparatérios em vendas. O profissional proativo é
capaz de entender que sua carreira ndo esta relacionada a empresa em que
trabalha, por isso se especializa tendo em vista 0 mercado consumidor em geral. Os

57% representa os consultores com atitude reativa e os 43% com atitude proativa.

Grafico 8: Fonte de financiamento dos cursos dos consultores de vendas

43%
M Prépria

Empresa
57%

Fonte: o autor (2011)

4.9 HABILIDADES NECESSARIAS PARA O SUCESSO EM VENDAS

No que diz respeito ao item “conhecimento do produto”, refere-se a fornecer
as informacdes devidas ao cliente, o que representa a opinido dos 31% dos
consultores de vendas entrevistados. Os 17% acreditam que para ter sucesso em
vendas é preciso gostar do que faz. Atencdo para atender bem é a opinido de 17%
dos consultores, 13% afirmam que ter uma relacdo mais pessoal com o cliente € a
habilidade necessaria para o sucesso em vendas. O item “outros” representa
caracteristicas comportamentais especificas que o0 consultor necessita ter, entre
elas: ser paciente com o cliente, saber ouvir o cliente, ser verdadeiro nas

informacdes prestadas, entre outras.
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Gréfico 9 : Habilidades necessarias para 0 sucesso em vendas
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Fonte: o autor (2011)

4.10 INVESTIMENTO NA CARREIRA DOS CONSULTORES DE VENDAS

Este grafico esta diretamente relacionado com as atitudes proativas e
reativas mencionadas na questdo de numero 6. Neste caso, 70% acreditam que 0s
cursos sao suficientes. Os outros 30% procuram incrementar, buscando outras
formas de conhecimento. Sabe-se que ndo € somente pelos cursos que se obtém
todo o conhecimento necessario para o aperfeicoamento na carreira de vendas. Ha
também a necessidade de buscar atualiza¢des sobre produtos e mercados por meio
de leitura de publicacdes (livros, trabalhos cientificos, revistas), pois 0 mercado
consumidor esta tdo concorrido ao ponto do consultor de vendas que se encontrar

mais atualizado, estard em mais vantagem competitiva.

Grafico 10 : Investimento na carreira dos consultores de vendas

M Além dos cursos, procuro
ler sobre o assunto

M Fazendo cursos

Fonte: o autor (2011)
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4.11 PRINCIPAIS ATITUDES QUE DEVE HAVER NOS CONSULTORES DE
VENDAS

O bom atendimento citado no grafico refere-se a toda atencdo e informacao
prestada ao cliente de forma que ele saia satisfeito, correspondendo a 30%. A
motivacdo é a forca impulsora que diferencia um vendedor do outro, correspondendo
a 9% das opinides. O empenho € o ato de se desdobrar para buscar as possiveis
solucbes de determinados problemas, representa 22%. Etica é manter os padrdes
de profissionalismo, corresponde a 22%. Os “outros” sdo opinides referente a busca
de conhecimento que o consultor precisa ter e outros servicos que 0 mesmo precisa
desempenhar. A sinergia entre o0s topicos citados acima, compdem a vida

profissional de um excelente consultor de vendas.

Grafico 11: Principais atitudes que deve haver nos consultores de vendas
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Fonte: o autor (2011)

CONSIDERACOES FINAIS

Este artigo teve como objetivo principal descrever o gerenciamento da
carreira do consultor de vendas como estratégia de Marketing Pessoal nas
concessionarias de automoveis de Cacoal. Para isso, houve a necessidade de
identificar as competéncias, habilidades e atitudes necessarias para 0 sucesso no
gerenciamento da carreira, descrever 0s estagios da carreira do consultor de
vendas, analisar como os consultores de vendas gerenciam suas carreiras e como

estes aspectos profissionais citados influenciam no Marketing Pessoal.
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Segundo os consultores de vendas entrevistados o bom atendimento, a
motivagdo, 0 empenho e a ética sdo as principais atitudes que néo poderdo deixar
de existir em um profissional de vendas. A sinergia entre estes fatores contribuem

significativamente para uma vida profissional de exceléncia.

Para conseguir constatar os aspectos exemplificados anteriormente foi feita
uma pesquisa descritiva e exploratoria com abordagem qualitativa, durante o més de
maio de 2011 a dezembro de 2011. A pesquisa foi feita com 33 (trinta e trés)
consultores de vendas das concessionarias de Cacoal, sendo respondida por 23
(vinte e trés). Foi aplicada uma entrevista com 10 (dez) perguntas que dizem
respeito a forma que estes gerenciam suas carreiras. Assim verificou-se que estes
consultores de vendas possuem um gerenciamento inconsciente, ou seja, procuram
fazer cursos que em sua maioria sao oferecidos pela empresa. Poucos sao os
consultores de vendas que procuram informagdes e aperfeicoamento fora daquilo

gue a empresa pede e/ou oferece.

Os consultores entrevistados estao satisfeitos com a profissdo, porém séo
poucos 0s que esforcam-se em gerenciar suas carreiras investindo em cursos no
ensino superior que estdo diretamente ligados a area. Sendo a opinido da grande

maioria, permanecer na profissao.

No que se diz respeito ao Marketing Pessoal exercido pelos consultores de
vendas, percebe-se que o consultor que é considerado proativo, possui certa
preocupagao com sua carreira, acaba tendo maior grau de cursos e treinamentos e
isso reflete de forma direta no resultado de suas vendas, tornando esta pratica uma

espécie de Marketing Pessoal.
Como indicagbes para pesquisas futuras, pode-se indicar pesquisas de

gerenciamento em outras areas e a influéncia no Marketing Pessoal dos consultores

de vendas na decisdo de compra dos clientes.
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ANEXO



ANEXO A: TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Vocé esta sendo convidado (a) a participar, como voluntario (a), da pesquisa
Gerenciamento da carreira do consultor de vendas como estratégia de
marketing pessoal nas concessionarias de automdéveis de Cacoal, no caso de
vocé concordar em patrticipar, favor assinar ao final do documento. Sua participacéo
nao é obrigatdria, e, a qualqguer momento, vocé podera desistir de participar e retirar
seu consentimento. Sua recusa nao trara nenhum prejuizo em sua relagdo com o
pesquisadora ou com a instituigao.

Vocé receberd uma copia deste termo onde consta o telefone e endereco da
pesquisadora, podendo tirar dividas do projeto e de sua participacgao.

PROGRAMA: Graduacdo em Administracdo da UNIR — Fundacdo Universidade
Federal de Rondénia )
PESQUISADOR(A) RESPONSAVEL: Giandra Cristina Bampi Valeriano

ENDERECO: Rua 15 de novembro, n°® 1721 - Centro Cacoal/RO
TELEFONE: (69) 8122 6443 (69) 3441 5525
OBJETIVOS:

e Identificar as competéncias, habilidades e atitudes necessarias para o
sucesso no gerenciamento da carreira;

e Descrever o gerenciamento da carreira do consultor de vendas como
estratégia de marketing pessoal.

e Analisar como os consultores de vendas gerenciam suas carreiras e como
isso influencia no marketing pessoal

PROCEDIMENTOS DO ESTUDO: Se concordar em participar da pesquisa, vocé
tera que responder a um questionario sobre sua carreira profissional como consultor
de vendas, contendo 9 (nove) questdes referentes aos eixos desta temética (planos
a longo prazo de carreira, nivel de satisfacdo em relacéo a profissdo de consultor de
vendas ). Os dados coletados serédo tabulados e analisados para fechamento do
artigo cientifico de bacharelado em Administracao pela UNIR — Universidade federal
de Rondonia.

RISCOS E DESCONFORTOS: A pesquisa ndo oferece nenhum risco ou prejuizo ao
participante.

BENEFICIOS: Proporcionar um conhecimento maior dos fatores que englobam o
autogerenciamento de carreira, bem como a oportunidade de aplica-los de forma
competitiva.

CUSTO/REEMBOLSO PARA O PARTICIPANTE: N&ao haverd nenhum gasto ou
pagamento com sua participacao.

CONFIDENCIALIDADE DA PESQUISA: Garantia de sigilo que assegure a sua
privacidade quanto aos dados confidenciais envolvidos na pesquisa. Os dados e o
seu nome nao serao divulgados.

Assinatura do Participante:




APENDICE



APENDICE A: ENTREVISTA APLICADA AOS CONSULTORES DE VENDAS DAS
CONCESSIONARIAS DE AUTOMOVEIS DE CACOAL.

1) Sua idade esta contida em qual intervalo?
() Menos de 20 anos

( ) De 21 a 30 anos

( ) De 31 a 40 anos

() Acima de 41 anos

2) Qual é o seu grau de escolaridade?
() Ensino fundamental incompleto
() Ensino fundamental completo

() Ensino médio incompleto

() Ensino médio completo

() Ensino superior incompleto. Curso:
() Ensino superior completo. Curso:

3) O quanto vocé esta satisfeito(a) com o que vocé faz como consultor de vendas(a)?
() Muito satisfeito

() Um pouco satisfeito

() Indiferente

(' ) Um pouco insatisfeito

() Muito insatisfeito

4) Ha quanto tempo vocé trabalha em vendas?
( ) Menos de 1 ano

( )De1la3anos

( ) De 3 a6 anos

( ) De6a9anos

() Acima de 9 anos

5) Em relac&o a sua carreira profissional, quais sdo seus planos futuros?

6) Com que frequéncia vocé faz cursos para aperfeicoar suas vendas?
() Nuncafaco

() Faco as vezes

() Quando tenho disponibilidade

() Quando a empresa pede

() Faco sempre

) Qual a fonte de financiamento dos cursos que faz?
) Propria
) Familiar
) Amigos
) Empresa

7
(
(
(
(

8) Na sua opinido, quais as habilidades necessarias para o sucesso em vendas?

9) De que maneira vocé investe na sua carreira de consultor de vendas?



10) Na sua opinido, quais atitudes n&o poderiam deixar de existir em um consultor de
vendas?

TERMO DE CONSENTIMENTO:

Eu
declaro que de livre e espontanea vontade participei da pesquisa.

Assinatura do participante:

Local/data:

Caso ndo queira identifica-se marque o campo seguinte: ()

O Pesquisador Responsavel por este Artigo € GIANDRA CRISTINA BAMPI VALERIANO do curso de
Bacharel em Administracdo, sob orientacdo do Prof® Adriano Camiloto . Esta pesquisa € de carater
sigiloso. Ndo serdo divulgados nomes de participantes.




