O PAPEL DAS VARIAVEIS EMOCIONAIS EM
PROFISSIONAIS DE VENDAS
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Este estudo teve como objetivo avaliar se o equilibrio emocional nos vendedores esta
associado com sucesso em vendas. Método: Foram avaliados 46 vendedores de uma
empresa varejo de Minas Gerais. O sucesso em vendas (desempenho) foi correlacionado
através do coeficiente de Spearman com experiéncia em vendas, e esta correlacionada com
as variaveis emocionais com o teste MAPA. Resultados: Encontrou-se evidéncias, que na
amostra estudada ha correlacdo moderada (0,4) entre vendas e experiéncia. Houve
correlagdo moderada entre experiéncia e autoconfianga (0,4), e ndo se observou correlagao
da experiéncia, preditor de sucesso na amostra, com dimensdes relacionadas ao equilibrio
emocional: auséncia de depressédo e ansiedade. Conclusdo: Constituem-se limitacdes da
presente pesquisa a amostra restrita, avaliando um grupo de um ramo do varejo de cidades
do interior do Estado, e com poucos vendedores participantes, o que pode ter influenciado
nas analises realizadas. Diante disso, sugere-se amostras mais amplas com maior namero de
vendedores de diferentes estados do pais para analise das hipoteses. Apesar disso, todos 0s
achados citados neste trabalho sdo informacgdes Uteis para recrutadores e empresarios
viabilizarem esforgos para contratacdo e principalmente, organizacdo de treinamento e
desenvolvimento dos colaboradores, promovendo assim, a saude mental no trabalho e o
aumento da possibilidade de maior desempenho na carreira de vendas dos trabalhadores.
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