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Resumo

Este estudo pretende validar um modelo fundamentado nas caracteristicas individuais de auto-
eficacia, competitividade e esforco como potenciais antecedentes do resultado do vendedor,
com base em um estudo originalmente conduzido nos Estados Unidos por Balgji C. Krishnan,
Richard G. Netemeyer e James S. Boles. O modelo propbe dois construtos exdgenos
correlacionados—A uto-eficéacia e Competitividade—e dois construtos endégenos—Esforco e
Resultado do vendedor. Propbe-se que Auto-eficacia afete diretamente Esforco e
indiretamente o Resultado. Deste modo, Auto-eficacia tem efeitos diretos e indiretos sobre o
Resultado. Competitividade afeta diretamente apenas o Esforgo. Deste modo, seu efeito sobre
0 Resultado € indireto, através da conexdo entre Competitividade e Esforco. Propde-se que
Esforco é o fundamento direto do Resultado. Parece adequado expandir as pesquisas nesta
&rea, considerando que o resultado dos vendedores tem sido um tépico de permanente
interesse para académicos e profissionais de Marketing e Vendas. Desta forma, determinar os
fatores que resultam em um resultado superior € um aspecto importante do trabalho de
qualquer gerente de vendas e um fator critico para a sobrevivéncia e o sucesso de uma
empresa (MUCZYK e GABLE, 1987), especiamente se levarmos em consideracéo a recente
expansdo do mercado automotivo brasileiro. Implicacdes e conclusdes do estudo sdo
apresentadas.

Abstract

This study intends to validate a model based on the individual characteristics of self-efficacy,
competitiveness, and effort as potential antecedents of salesperson performance, based on a
study originally conducted in the United States by Balgji C. Krishnan, Richard G. Netemeyer
e James S. Boles. The model posits two correlated exogenous constructs--sel f-efficacy and
competitiveness--and two endogenous constructs--effort and sales person performance. Self-
efficacy is hypothesized to directly affect effort and directly affect performance. As such, self-
efficacy has both direct and indirect effects on performance. Competitiveness has a direct
effect on effort only. Thus, its effect on performance is indirect, via the competitiveness effort
path. Effort is posited as a direct antecedent of performance. It seems adequate to expand
research in this field, considering that salesperson performance has long been a topic of
research interest to marketing academicians and practitioners. Determining what leads to
superior performance is an important aspect of every sales manger's job and may be critical to
the survival and success of the firm (MUCZYK and GABLE, 1987), specialy if we consider
the recent expansion of the automotive market in Brazil. Implications and conclusions of the
study are presented.
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Introducao

O resultado das equipes de vendas tem sido um tOpico de permanente interesse para
académicos e profissionais de Marketing e Vendas. Determinar os fatores que resultam em
um resultado superior € um aspecto importante do trabalho de qualquer gerente de vendas e
um fator critico para a sobrevivéncia e 0 sucesso de uma empresa (MUCZYK e GABLE,
1987).

Em 2007 as vendas de automdveis e comerciais leves no mercado automotivo brasileiro
aumentaram 27,8% sobre as vendas do ano anterior, em funcéo da recuperacdo da renda, da
queda dos juros e facilidades de crédito ao consumidor (ANUARIO. S&o Paulo,
FENABRAVE: 2007). Em funcéo deste quadro de expansdo que se iniciou em 2006, as
concessionéarias de automdveis tém se deparado com a necessidade de contratar novos
vendedores, processo que sempre apresenta uma série de dificuldades devido ainexisténcia de
um conjunto bem definido de fatores individuai s que possa fundamentar o processo de selecéo
dos melhores candidatos. Neste cenario, examinar quais as caracteristicas pessoais que
resultam em um melhor resultado em vendas é especia mente oportuno.

Apesar de décadas de pesquisa, inclusive diversas meta-andlises que examinaram preditores
do resultado do vendedor (CHURCHILL et al., 1985, MOUNT e BARRICK, 1995;
VINCHUR et a., 1998), diversas questdes ainda perduram acercade quais as caracteristicas
individuais que mais afetam o resultado em vendas. Ha pouco maisde 30 anos, Walker,
Churchill e Ford (1977) postularam um abrangente modelo sobre o resultado em vendas,
segundo o qual os fundamentos do resultado foram classificados em cinco categorias:
(1) fatores pessoais, organizacionais e ambientais; (2) motivacao; (3) aptidao; (4) habilidades;
e (5) percepcdes da funcéo.

Enquanto muitos estudos focaram os fatores pessoais, organizacionais e ambientais e a
percepcao da fungdo como fundamentos do resultado em vendas (AVILA e FERN, 1986),
poucos focaram nas caracteristicas individuais ligadas a motivacdo, aptiddo e habilidades.
Poderiam estas variaveis predizer melhor o resultado em fungdes ligadas a vendas do que
aquelas vinculadas a outras ocupacBes, como postularam Vinchur et al., (1998)?

O objetivo deste trabalho € validar o modelo proposto pelos autores Balgji C. Krishnan,
Richard G. Netemeyer e James S. Boles em sua pesquisa original, a fim de confirmar o
postulado de que as caracteristicas ligadas a motivagdo, aptiddo e habilidades sdo os
fundamentos do resultado em vendas. Especificamente, considera-se que o efeito da auto-
eficacia, competitividade e esforco de um vendedor afetam o seu resultado.

Este estudo primeiro propde um modelo e oferece uma base conceitual que especifica as
relacBes entre os construtos do modelo. O modelo €, entdo, testado com uma amostra de
vendedores do ramo automotivo brasileiro. Os resultados sdo apresentados, junto com
implicacOes para futuras pesquisas.

1. Revisdo Bibliografica

1.1 Resultado do Vendedor



O resultado do vendedor é definido e medido pelo volume de vendas efetuadas, valor das
vendas efetuadas em Reais, avaliacdo do superior hierérquico ou auto-avaliagdo (i.e., critérios
na funcdo). Embora recentes pesquisas tenham distinguido aspectos do resultado em vendas
na fungdo e extra fungcdo (MACKENZIE, PODSAKOFF e AHEARNE, 1998), este estudo
focard nos aspectos do resultado em vendas na funcdo. Para os propésitos desta pesquisa,
resultado em vendas é definido como a percepcao do vendedor sobre a quantidade das vendas
efetuadas, a qualidade dos relacionamentos com os clientes que ele mantém e o conhecimento
gue possui sobre os produtos que vende, sobre 0s concorrentes e sobre as necessidades dos
clientes.

Existem duas razbes criticas para identificar as caracteristicas individuais que afetam
fortemente o resultado. Primeiro, os vendedores muitas vezes sdo o mais forte elo de contato
entre a companhia e seus clientes. Como tal, a percepcdo do cliente sobre a qualidade dos
produtos e servigos da empresa € afetada diretamente pelo contato com os vendedores e pela
qualidade do atendimento prestado. Segundo, descobriu-se que o resultado em vendas é um
dos fundamentos para a satisfagdo no trabalho (BROWN e PETERSON, 1994; BROWN,
CRON e LEIGH, 1993), comprometimento com a empresa (SAGER e JOHNSTON 1989;
SINGH, 1998), e turnover nas equipes de vendas (FUTRELL e PARASURAMAN, 1984,
MCNEILLY e GOLDSMITH, 1991; SINGH, 1998). Selecéo inadequada de representantes de
vendas leva a resultado insatisfatério, insatisfacdo no trabalho e altos indices de turnover
(CHURCHILL, FORD e WALKER, 1997).

Os gastos com recrutamento, treinamento, vendas perdidas e tempo do gerente devotado a
uma selecdo inadequada podem chegar atéa US$ 100.000,00 por vendedor nos Estados
Unidos (CHURCHILL, FORD e WALKER, 1997). Dai, a partir da perspectiva do
recrutamento e treinamento torna-se imperativo entender as caracteristicas individuais
que, presumivelmente, resultem em altos niveis de resultado (VINCHUR et al., 1998).

Pesquisas anteriores estudaram consistentemente diversos fatores potencialmente
determinantes do resultado em vendas. Estes incluem fatores demograficos e pessoais (p.ex.,
idade, habilidades cognitivas, verbais, e quantitativas), fatores organizacionais e ambientais,
variaveis de percepcdo da funcdo e varios tracos de personalidade. Embora estes fatores
tenham explicado alguma varidncia no resultado em vendas, ainda existe uma parcela
substancial de variancia ndo explicada por estes fatores. Diversos artigos meta-analiticos
sumarizam o0s resultados relativos a estes fatores. Churchill et al., (1985) encontraram
correlacbes médias ponderadas para os preditores do resultado em vendas abrangendo desde
um minimo de 0.10 para os fatores demogréficos e organizacionaiSambientais, até um
méximo de 0.29 para variaveis da funcdo. Hunter e Hunter (1984) encontraram correlacfes
médias corrigidas de 0.61, 0.40, e 0.29 entre habilidades cognitivas e perceptivas, e
habilidades psicomotoras, respectivamente, e o resultado do vendedor. Através de todos os
tipos de preditores (inclusive tragos de personalidade). Schmitt et al. (1984) descobriram uma
correlagdo meédia ndo corrigida de 0.17 com o resultado do vendedor.

Diversos pesqguisadores meta-analisaram as habilidades preditivas das 5 principais (Big Five)
dimensbes da personalidade (ou subdimensdes), em relacdo ao resultado em vendas
(BARRICK e MOUNT 1991; HOUGH 1992; MOUNT e BARRICK, 1995). As correlactes
dos critérios preditores nestes estudos variaram consideravel mente, desde -0.02 para abertura
a novas experiéncias (BARRICK e MOUNT, 1991) até 0.51 para conscienciosidade ou
vontade de obter resultados (MOUNT e BARRICK, 1995). Embora apenas aguns estudos em
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vendas tenham sido examinados por Hough (1992), a subdimensdo poténcia (i.e., impacto,
influéncia, energia) apresentou uma correlacdo média ndo corrigida de 0.25 com efetividade
em vendas, enquanto que dependabilidade mostrou uma correlagdo ndo corrigida de apenas
0.06.

Em uma abrangente meta-andlise, Vinchur et a. (1998) examinaram dimensbes da
personalidade e subdimensdes das 5 principais dimensdes da personaidade, bem como
numerosas habilidades e varidveis demogréficas. Entre as dimensdes da personalidade e as
subdimensdes, as correlagdes com validade corrigida variam largamente. Por exemplo, a
dimensdo conscienciosidade e as subdimensdes poténcia e obtencdo de resultados mostraram
correlagbes corrigidas de 0.21, 0.28, e 0.25 respectivamente com as avaliagdes das vendas
feitas pelo superior hierarquico. Para critérios objetivos de vendas essas mesmas correl acoes
corrigidas foram de 0.31, 0.26, e 0.41. Outras dimensdes de personalidade tiveram poucos
efeitos (i.e., agradabilidade apresentou correlacdes corrigidas de -0.03 e 0.06 com critérios e
avaliagbes, respectivamente). Habilidade em vendas e interesse apresentaram
consistentemente fortes correlacbes de validade. Habilidade em vendas apresentou
correlagbes com validade corrigida de 0.45 e 0.37 com as avaliagdes do superior hierarquico e
critérios de vendas, enquanto que o interesse na venda apresentou correlacdo de 0.50 com
ambas as varidveis. Por fim, fatores como habilidade verbal, cognitiva e quantitativa
apresentaram resultados mistos, com as correl agfes variando desde moderadamente negativas
(-0.28 entre critérios de vendas e habilidade verbal), até correlacbes fortemente
positivas (040 entre habilidade cognitiva e critérios de  avaliacdo).

Como a literatura acima sugere, muitos dos fatores examinados mostram resultados
inconsistentes ou mistos como preditores do resultado do vendedor. Entretanto, trés
conclusdes sdo sustentéveis. Em primeiro lugar, a maior parte das 5 principais dimensoes /
subdimensdes gerais da personalidade séo preditoras fracas ou moderadas do resultado em
vendas. Em segundo lugar , as dimensdes / subdimensdes substancia mente relacionadas com
o0 resultado em vendas (i.e., conscienciosidade, obtencéo de resultados e poténcia), refletem
aptiddes motivacionais ou habilidades possuidas pelos vendedores. Em terceiro lugar, outras
caracteristicas especificas a funcéo de vendas—habilidade em vendas e interesse na venda—
sS40 preditivas do resultado do vendedor (VINCHUR et al., 1998).

Baseado nas conclusdes acima, sdo apresentados trés construtos consistentes com os dois
conjuntos de preditores acima citados como fundamentos do resultado do vendedor. Estas
variaveis sdo auto-eficicia, competitividade e esforco especifico no trabalho de venda.

1.2 Modelo Proposto

A figura 1 propde dois construtos exogenos correlacionados—Auto-eficacia e
Competitividade—e dois construtos endégenos—Esforco e Resultado do vendedor. Propbe-se
gue Auto-eficécia afete diretamente Esforco e indiretamente o Resultado. Deste modo, Auto-
eficacia tem efeitos diretos e indiretos sobre o Resultado. Competitividade afeta diretamente
apenas o0 Esforco. Deste modo, seu efeito sobre o Resultado € indireto, através da conexao
entre Competitividade e Esforco. Propde-se que Esforco é o fundamento direto do Resultado.
O racional para cada uma destas conexdes € agora apresentado.
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Resultado

1.2.1 Auto-eficacia

Auto-eficacia refere-se ao grau de confianca que um individuo tem em sua habilidade de
realizar bem uma tarefa especifica (BANDURA, 1997). E um suméario abrangente ou
julgamento que alguém faz sobre sua prépria capacidade de executar bem uma tarefa
especifica. Dentro do contexto de vendas deste estudo, auto-eficécia é vista como a crenca do
vendedor de que é capaz de ser bem sucedido na execucdo de tarefas relacionadas a vendas.
Esta visdo € consistente com as definicOes e operacionalizagdes de auto-eficacia existentes
(BROWN, CRON e SLOCUM, 1998; CHOWDHURY, 1993; SUJAN, WEITZ e KUMAR,
1994).

Auto-eficécia esta associada com o resultado no trabalho em numerosos segmentos, como
vendas de seguro de vida (BARLING E BEATTIE, 1983), produtividade em pesquisas
universitarias (TAYLOR et al. 1984), e adaptabilidade a novas tecnologias (HILL, SMITH, e
MANN, 1987). De fato, uma meta-andlise englobando 114 estudos reportou uma média
ponderada corrigida de correlacdo de 0.38 entre auto-eficicia e resultado no trabaho
(STAJKOVIC e LUTHANS, 1998). Quanto maior o grau de auto-eficacia, melhor o resultado
(GIST, SCHWOERER e ROSEN, 1989).

Deste modo, postulamos uma conexdo direta entre a auto-eficacia e o resultado.

Diversos pesquisadores notaram que a auto-eficécia pode também ter um efeito indireto sobre
esforco. Individuos que se percebem como eficazes esforcam-se mais do que agueles com
baixos graus de auto-eficacia e isto, por seu turno, resulta em niveis mais atos de resultado
(BANDURA, 1997; GIST e MITCHELL, 1992; STAJKOVIC e LUTHANS, 1998).
Consistentes com esta visdo, VandeWalle et al. (1999) sugerem que o esforco para vender
reflete um meio de ativar a habilidade de realizar com sucesso uma tarefa--um aspecto chave
da auto-eficacia. Outros também encontraram efeitos indiretos da auto-eficacia sobre o
resultado (através do esforco), em um ambiente de vendas. Por exemplo, Chowdhury (1993)
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descobriu que individuos com altos graus de auto-eficacia respondiam bem a aumentos em
suas metas de vendas, vis-a-vis com um grupo com baixos niveis de auto-eficacia. Estudando
a diferenca entre agueles orientados para o aprendizado e aqueles orientados para o resultado,
Sujan, Weitz e Kumar (1994) notaram gue a orientacdo para o resultado motiva vendedores
com altos niveis de auto-eficécia a trabalhar vigorosa e inteligentemente (i.e., empregando
esforco). Além disso, dados os consistentes postul ados tedricos e as descobertas empiricas de
que as expectativas de auto-eficacia determinam quanto esforco relacionado a tarefa sera
necessario para completa-la com sucesso (BANDURA, 1997; STAJKOVIC e LUTHANS,
1998), propomos uma conexdo direta entre  auto-efichicia e  esforco.

1.2.2 Competitividade

Em um estudo conduzido pelo Gallup Management Consulting Group, no qual meio milh&o
de vendedores foram entrevistados, concluiu-se que competitividade € um traco-chave da
personalidade dos vendedores bem sucedidos (BREWER, 1994). Competitividade foi definida
como "o deleite com a competicdo interpessoal e o desgjo de vencer e ser melhor que os
outros’ (SPENCE e HELMREICH, 1983, p. 41). Pessoas atamente competitivas
constantemente monitoram seu resultado em relacdo ao dos outros para assegurar-se de que
estdo sobrepujando-os. Elas atribuem grande importancia a superar 0s outros e, em
consequéncia disso, dedicam esforco extra para preparar-se e executar suas tarefas. Para 0s
propositos de nosso estudo, definimos competitividade como o deleite com a competicdo com
outros vendedores e o0 des§go de s  melhor do que @ €les.

Os poucos estudos que consideraram os efeitos da competitividade como um traco de
personalidade que afeta o resultado em vendas produziram resultados mistos (BROWN e
PETERSON, 1994; BROWN, CRON e SLOCUM, 1998). Por exemplo, apesar de Plotkin
(1987) ter reportado uma relagdo positiva entre competitividade e resultado em vendas,
Schwepker e Ingram (1994) descobriram que esta relagdo se mantém apenas sob determinadas
condi¢cdes. Brown e Peterson (1994) descobriram uma conex&o entre competitividade e
resultado, cujo efeito, no entanto, era pequeno (coeficiente padronizado de 0.15). Bartkus,
Peterson e Bellenger (1989) descobriram que um comportamento do Tipo A, do qual
competitividade é um componente, afeta o resultado em vendas através da mediacdo do
esforgo empregado. Ademais, Ford, Churchill e Walker observaram que “apesar de muitos
estudos terem encontrado uma relacdo estatisticamente significativa entre as variaveis de
aptidao (tais como competitividade), ndo foram capazes de explicar uma ampla proporcéo das
variagoes no resultado em vendas’ (1985, p. xiv). Eles sugerem que “um problema potencial é
de gue os estudos existentes utilizaram medidas objetivas das caracteristicas pessoais dos
vendedores para estimar sua aptiddo em vendas.

No entanto, as percepcdes da prépria pessoa sobre sua competéncia e habilidade podem ter
um impacto maior no resultado e que estas percepcdes podem interagir fortemente com outros
determinantes do resultado, particularmente a motivagdo” (1985, p. xiv).

Outros observam que o efeito da competitividade no resultado ocorre indiretamente, via
esforco. Locke (1968) sugere que o efeito da competicdo sobre o resultado ocorre através da
estimulacdo de niveis mais altos de esfor¢o. Deste modo, vendedores atamente competitivos
tenderiam a se esforcar mais do que vendedores menos competitivos. No entanto, em um
estudo de vendas que estimou competitividade via esfor¢o, os resultados ndo foram
significativos (BROWN e PETERSON, 1994). Assim, desde que competitividade ndo
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explicou a variancia em resultado (BROWN e PETERSON, 1994; FORD, CHURCHILL e
WALKER, 1985), e que ha pouca probabilidade da ocorréncia de um efeito significativo da
competitividade sobre o resultado (LOCKE, 1968), espera-se que esforco medie a relacéo
entre competitividade e resultado. Assim, formulamos a hipotese de que competitividade tera
um efeito direto sobre o esforco, mas ndo um efeito direto sobre o resultado.

1.2.3 Esforgo

Na conclusdo de seu livro sobre resultado em vendas, Ford, Churchill e Walker (1985)
observaram que o estudo dos efeitos do esforco seria crucia para a expansdo de nosso
conhecimento sobre o resultado dos vendedores. Embora possa parecer pouco mais do que
bom senso sugerir que, quanto mais um vendedor trabalhar (i.e., esforco), melhor serd seu
resultado, pouca pesguisa em vendas testou empiricamente esta premissa (BROWN e
PETERSON, 1994). Para o propdsito do presente estudo, definimos esforco como a
quantidade de tempo e energia que um vendedor devota atarefa de vender em relagdo a outros
vendedores na mesma empresa. Esta definicéo € consistente com a visdo prevalente, segundo
a qual o nivel de esforgo esta sob o controle do vendedor, sendo representado pela forca,
energia e atividades através das quais o trabalho é realizado (BROWN e PETERSON, 1994;
CHURCHILL et d., 1985). Distingue-se esforco de resultado, porque esforco esta muito mais
sob o controle do vendedor do que os resultados produzidos. (INGRAM, LEE e SKINNER,
1989).

Modelos conceituais de vendas e comportamento organizacional destacam o papel-chave do
esforco na predicdo do resultado (BROWN e PETERSON, 1994; NAYLOR, PRITCHARD e
ILGEN, 1980; VANDEWALLE et d., 1999). A maior parte destes modelos postula esforco
como precedendo diretamente resultado, mediando os efeitos de outros antecedentes, isto &,
preditores indiretos. Alguns destes preditores indiretos incluem competitividade e auto-
eficacia(BROWN e PETERSON, 1994; STAJKOVIC e LUTHANS, 1998).

Em linha com estas pesquisas, postulamos que esforgo afeta diretamente o resultado em
vendas e que  auto-eficacia e competitividade afetam diretamente esforco.
Os poucos estudos que examinaram empiricamente os efeitos do esforgo sobre o resultado
mostram o seguinte: Brown e Peterson (1994) descobriram que o efeito do esforco sobre o
resultado em vendas era bastante forte (i.e., estimativa padréo 0.62). VandeWalle et a. (1999)
também descobriram uma conexd@o entre esforco e resultado, e Mowen et a. (1985)
descobriram que o esforco empregado pelo vendedor influenciava significativamente as
avaliacOes feitas pelo gerente de vendas sobre agquele vendedor. De modo similar, Ingram et
al. (1989) descobriram que esforco mediava a relacdo entre dedicagcdo ao trabalho e o
resultado em vendas, tanto quanto a motivacdo extrinseca e o resultado em vendas.
Coletivamente, estas descobertas sugerem uma conexdo direta entre esforgo e resultado.
Assim, o modelo representado pela Figura 1 apresenta esforco como antecedendo resultado
diretamente.

Deste modo, formulamos as seguintes hipéteses, a serem verificadas:

Hipdtese 1 - Auto-eficaciaimpacta direta e favoravelmente o resultado em vendas.
Hipotese 2 - Auto-eficacia e competitividade impactam indiretamente o resultado em
vendas via aumento do esfor go.



2. Metodologia

A pesguisa foi realizada com vendedores em concessionarias de automoveis das marcas
Honda (1 concessionéria), Fiat (1 concessionaria), GM (1 concessiondria) e Volkswagen (2
concessionarias) em Sdo Paulo, Capital, entre os meses de abril e junho de 2008. Inicialmente,
foram enviados por e-mail questiondrios estruturados em formato eletrénico para 40
vendedores de uma das concessionarias. Verificou-se baixo nivel de interesse e de retorno
nesta modalidade. Decidiu-se levar pessoalmente 0s questionarios impressos as
concessionarias. Um total de 100 destes questionarios foram entregues aos gerentes das
concessionarias.

2.1 Escalas

2.1.1 Resultado

A fim de avaliar o resultado declarado pelo préprio vendedor, foram utilizadas trés escalas de
cinco pontos, ancorados desde “Entre os piores da empresa’ até “Entre os melhores da
empresa’. Embora alguns pesquisadores (BROWN e PETERSON, 1994; VANDEWALLE et
al., 1999) tenham utilizado avaliagdes dos supervisores ou registros de vendas das empresas, 0
resultado declarado também tem sido utilizado em estudos de avaliacdo do resultado em
vendas (SUJAN, WEITZ e KUMAR, 1994). Em sua meta-analise, Churchill et al. (1985)
observaram que ndo existe consenso ha literatura de vendas sobre se o resultado em vendas
deve ser medido através de avaliagBes subjetivas dos gerentes, declaragbes dos proprios
vendedores ou por meio de dados objetivos. Também observaram que ndo ha uma tendéncia
sistemédtica para utilizar qualquer destes métodos de mensuracdo. Neste trabalho, ambos os
métodos foram utilizados, tendo-se comparado o resultado declarado pelo vendedor em
termos de volume de veiculos vendidos e renda auferida no més de marco de 2008, com as
médias gerais de venda e renda de todos os vendedores da concessionaria no mesmo meés.

2.1.2 Esforco

O esforco dos vendedores foi medido através de trés escalas de cinco pontos que avaliaram o
nivel de esforco empregado na tarefa de venda, o nimero de horas trabalhadas e de clientes
atendidos (BROWN e PETERSON, 1994). Foi solicitado aos vendedores que comparassem o
esforgo que faziam para vender com o de outros vendedores da concessiondria através de
escalas ancoradas desde “ Entre os menores da empresa’, até “Entre os maiores da empresa’.

2.1.3 Auto-€ficacia

Auto-eficacia foi medida utilizando-se quarto escalas de sete pontos, ancoradas desde
“Discordo totalmente” até “Concordo totalmente”, adaptadas de Sujan, Weitz e Kumar (1994)
e de Chowdhury (1993) para um contexto de vendas. Estes itens avaliaram o grau de
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confian¢a que o vendedor tem em um S mesmo para redizar bem seu trabalho em um
contexto de vendas, bem como sua habilidade para atender clientes.

2.1.4 Competitividade

Para este estudo, os autores desenvolveram uma escala especifica para medir competitividade.
O grau de competitividade dos vendedores em seu trabalho foi avaliado através de quatro
escalas de sete pontos, ancoradas desde “ Discordo totalmente” até “ Concordo totalmente”.

Todas as escalas relacionadas foram traduzidas do trabalho original em Inglés para o
Portugués.

3. Resultados do Trabalho

Do total de 70 respondentes que efetivamente completaram a pesquisa, 62,9% sdo do sexo
masculino e 37,1% do sexo feminino; aidade médiafoi de 36 anos; a renda mensal, composta
por comissdes sobre a venda de veiculos e agregados (seguro, acessorios, financiamento)
situou-se na faixa de R$ 5.000,00 a R$ 7.500,00; 33 declararam ter nivel superior incompleto
e 14 nivel superior completo.

O grau de confiabilidade das escalas, medido pelo Alfa de Cronbach, foi de 0,91 para Auto-
eficacia, 0,79 para Competitividade, 0,86 para Esforco e 0,65 para o Resultado declarado
pel os vendedores.

Verificou-se a existéncia de correlacdo entre o Resultado declarado, Auto-Eficacia e Esforco,
com graus de significancia abaixo de 0,05. Também foi verificada a existéncia de correlacdo
entre a Renda declarada para 0 més de marco de 2008 e o Resultado declarado, a Renda
declarada do vendedor comparada com a Renda média da concessionaria, nUmero de veiculos
vendidos comparados com a media da concessionaria e nimero de veiculos vendidos por
faixa.

Correlations
competitivida
auto eficacia e gsforco resultado
auto_eficacia Pearson Correlation 1,000 134 -,038 249
Sig. (2-tailed) 268 783 J37
M 70,000 il 70 70
competitividade  Pearson Correlation 134 1,000 RIE -,043
Sig. (2-tailed) 268 380 T27
M il ¥0,000 Gl 70
esforco Pearsan Correlation -038 104 1,000 378"
Sig. (2-tailed) 7A3 ,3490 Riliy|
M il il 70,000 70
resultado Fearsan Correlation 2ag -,043 ars” 1,000
Sig. (2-tailed) J37 FaT 001
M il il il 70,000

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

= Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




Tabelal
Sumarizamos os resultados do trabal ho, obtidos a partir da analise dos dados:

- Foi verificada correlagdo entre Auto-eficacia e o Resultado declarado;

- Foi verificada correlacdo entre Esforco e o Resultado declarado;

- Néofoi verificada correlagdo entre Competitividade e o Resultado declarado;

- O Resultado declarado tem pouca correlacdo com o Resultado real, obtido a partir das
médias de veiculos vendidos e renda auferida no més de marco de 2008 informados
pel os gerentes de vendas,

- Néo foi verificada correlacdo entre Esforco e Auto-eficacia, nem entre Esforco e
Competitividade; Esforco ndo media nenhuma das duas varidveis na obtencdo do
Resultado, declarado ou redl;

- Competitividade ndo influencia nem o Resultado declarado, nem o Resultado real.

A partir daandlise dos dados, a Hipotese 1 foi parcialmente aceita e a Hip6tese 2 foi rejeitada.

4. Discussao

As descobertas desta pesguisa ndo suportam os resultados obtidos no estudo americano
original, construido sobre os trabalhos anteriores que examinavam a relacdo entre Auto-
eficacia (STAJKOVIC e LUTHANS, 1998), Competitividade (BROWN, CRON e SLOCUM,
1998), Esforco (BROWN e PETERSON, 1994; VANDEWALLE et al., 1999), e Resultado
em vendas. Nossos dados permitem meramente constatar a existéncia de uma relacdo entre
Auto-eficacia, Esforco e o Resultado declarado pelo vendedor. No entanto, este Resultado
declarado nédo tem correlacdo com o Resultado efetivo, real, obtido a partir dos registros
administrativos das concessionérias, seja em termos de veiculos vendidos, seja em termos de
renda.

Os resultados obtidos em relacdo a Competitividade parecem confirmar estudos anteriores,
gue ndo haviam encontrado relagdo significativa entre Competitividade e Resultado (BROWN
e PETERSON, 1994; FORD, CHURCHILL e WALKER, 1985); (LOCKE, 1968). Notou-se
também que o0s desvios-padrdo de todas as questbes de Competitividade foram
signficativamente mais altos que os de Auto-eficacia, Esforco ou Resultado. 50% das
respostas a questao numero 5 “Fico zangado quando o desempenho dos outros € melhor que o
meu” situaram-se entre “ Discordo Pouco” e “Discordo Totalmente”, o0 que ndo aconteceu com
nenhuma das outras questdes. Essa competitividade assumida e explicita pode ter sido
encarada como agressiva, em uma cultura onde “todos sdo amigos, em todos os lugares’,
conforme o conceito do homem cordial brasileiro (SERGIO B. DE HOLANDA, 1997).

A constatacdo de que Auto-eficécia e Esforco se relacionam positivamente com o Resultado
declarado, percebido pelo vendedor, parece indicar que atuam como variaveis independentes
em relacéo a este resultado, no sentido de que o vendedor percebe uma conexdo entre sua
confianca em ser bem sucedido em seu trabalho, o esforco que dedicou a tarefa e o resultado
provavel, confirmando parcialmente algumas conclusdes de estudos anteriores (BROWN e
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PETERSON, 1994; NAYLOR, PRITCHARD e ILGEN, 1980; VANDEWALLE et a., 1999;
STAJKOVIC e LUTHANS, 1998; GIST, SCHWOERER e ROSEN, 1989).

Estes resultados fundamentam nossa aceitacdo parcial da Hipotese 1, na medida em que
indicam uma relacdo positiva entre Auto-eficicia e 0 Resultado percebido.

Os resultados obtidos indicaram que Esforco ndo intermedia nem Auto-eficicia, nem
Competitividade na obtencdo de Resultados, reais ou percebidos, contrariando os estudos
anteriores (BROWN e PETERSON, 1994; NAYLOR, PRITCHARD e ILGEN, 1980;
VANDEWALLE et al., 1999; MOWEN et a., 1999; INGRAM et a., 1989). Uma possivel
explicacdo é que os vendedores ndo conseguem comparar com objetividade seus esfor¢os com
os de seus companheiros, baseando-se meramente em impressoes subjetivas, ja que ndo existe
uma medi¢do estruturada e sistematica do grau de esforco empregado pel os vendedores para a
efetivacdo da venda nas empresas pesguisadas. Sendo assim, rejeitamos a Hipétese 2.

5. Conclusao

5.1 Implicactes

Os resultados deste estudo trazem algumas implicacfes importantes para os gerentes e para as
&reas de vendas das organizagdes brasileiras. Em primeiro lugar, os resultados deste estudo
ndo permitem considerar como valido o modelo proposto pelos autores Balgji C. Krishnan,
Richard G. Netemeyer e James S. Boles em sua pesquisa original, nem confirmam o
postulado de que as caracteristicas ligadas a motivacdo, aptiddo e habilidades sdo os
fundamentos do resultado em vendas, devido a constatacdo de que a influéncia da auto-
eficacia e do esforco limita-se ao resultado percebido e ndo ao resultado factual.

Em segundo lugar, a partir da constatacdo de que as premissas subjacentes ao modelo
americano ndo se revelaram vaidas quando aplicadas aos profissionais brasileiros, a
utilizacdo destas premissas como critério para selecdo de profissionais no Brasil pode se
revelar um equivoco.

5.2 Limitacdes e Futuros Estudos

O presente estudo apresentou algumas limitacbes. Em primeiro lugar, ndo € possivel
generaizar as descobertas e conclusbes deste trabalho devido ao numero limitado de
respondentes (n=70) e de empresas participantes (5). Um estudo desta natureza precisaria ser
realizado com uma amostra maior de vendedores e em um ndimero maior de empresas de
varios segmentos. Em segundo lugar, o conjunto de valores e as caracteristicas individuais a
serem consideradas nos construtos e modelos brasileiros possivelmente sero diferentes
dagueles utilizados nos modelos norte-americanos e/ou anglo-saxénicos, conforme apontam
os estudos sobre a influéncia das culturas nacionais sobre as culturas organizacionais
realizados por pesquisadores como Hofstede (2004) e Trompenaars (1998).
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