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“As duas coisas mais importantes de uma

empresa ndo aparecem nos seus demonstrativos

b

financeiros: sua reputagdo e suas pessoas.’

(Henry Ford)



RESUMO

Este trabalho tem como objetivo analisar os efeitos da flexibiliza¢do dos contratos de trabalho
na atuacdo profissional dos vendedores, considerando suas percepc¢des sobre valorizagdo,
capacitacdo e condicdes de trabalho. A investigagdo adotou uma abordagem mista, sendo
quantitativa descritiva simples e analise qualitativa, utilizando um questionario estruturado
com 29 perguntas, aplicado a 76 vendedores, sendo 36 respondentes validados dentro do
recorte da pesquisa, que sdo os respondentes que residem no estado de Sdo Paulo e ndo
possuem contratos de trabalho formais (CLT e estagio). A analise dos dados foi realizada
mediante estatistica descritiva utilizando como base o referencial teérico aplicado. A maioria
dos respondentes afirmou que a flexibilizagdo impactou diretamente sua qualidade de vida e
rotina profissional. Foram destacados como impactos positivos a autonomia, liberdade de
horarios e controle sobre os ganhos. Em contrapartida, os principais impactos negativos
envolvem a instabilidade financeira, auséncia de beneficios e inseguranga juridica. Apesar
disso, parte dos trabalhadores relatou se sentir valorizada e ter recebido capacitacdo,
indicando que a precarizacdo ndo ¢ homogénea entre os contratos flexiveis. Conclui-se que a
flexibilizagdo dos contratos de trabalho influencia significativamente o cotidiano dos
vendedores, promovendo tanto impactos positivos como impactos negativos. Seus efeitos
variam de acordo com o contexto organizacional e as praticas de gestdo adotadas pelas
empresas. Quando nao ha medidas de protecdo para os trabalhadores, a flexibiliza¢do acaba
contribuindo para situagdes de trabalho mais precdrias e instaveis.

Palavras-chave: flexibilizagdo, precarizagao, contratos de trabalho, vendedores, capacitagao.



ABSTRACT

This study aims to analyze the effects of labor contract flexibilization and precarization on the
professional experience of salespeople, considering their perceptions of recognition, training,
and working conditions. The research used a quantitative approach through a structured
questionnaire with 29 questions, applied to 76 sales professionals. For the analysis, only the
responses from 36 participants not working under CLT (Brazilian labor law) or internship
contracts were considered. Data analysis was conducted through direct response counts,
simple comparisons, and interpretations based on the theoretical framework adopted. Most
respondents stated that flexibilization directly affected their quality of life and professional
routine. Positive impacts included greater autonomy, flexible working hours, and better
control over income. Negative effects cited were financial instability, lack of benefits, and
legal insecurity. Despite these challenges, some participants reported feeling valued and
receiving training, indicating that precarization does not occur uniformly across all flexible
contracts. The study concludes that contract flexibilization significantly influences the daily
lives of salespeople, generating both positive and negative impacts. Its effects vary according
to organizational context and management practices. In the absence of protective measures,
flexibilization tends to result in more precarious and unstable working conditions.

Keywords: flexibilization, precarization, labor contracts, salespeople, training.
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1 INTRODUCAO

O presente estudo propde uma analise dos efeitos da flexibilizagao dos contratos de
trabalho dos vendedores do estado de Sdo Paulo, considerando suas percepcdes sobre
valorizagdo, capacitagdo e condi¢des de trabalho.

A gestao de pessoas, enquanto pilar fundamental para o sucesso organizacional, exerce
influéncia direta sobre a motivacdo, o engajamento e a produtividade dos colaboradores
(Andrade, 2016; Oliveira et al, 2022). No contexto dinamico e desafiador do setor comercial,
essa influéncia se torna ainda mais evidente, considerando a importancia estratégica das
vendas como motor para a geragao de receita e a sustentagdo do crescimento dos negocios.

Sendo assim, com o avango de novos métodos de trabalho, a precarizagdo do setor
comercial tem se intensificado de forma alarmante. Essa ocorréncia ¢ impulsionada por uma
série de fatores interconectados, como a flexibilizagdo das leis trabalhistas, que fragilizam os
direitos dos trabalhadores.

Essa precarizacdo se manifesta em diversas formas, desde a reducdo de direitos e
beneficios historicamente conquistados até a intensificagdo do trabalho, que sobrecarrega os
vendedores com metas desproporcionais e jornadas desgastantes, e a crescente instabilidade
contratual, que gera inseguranga e incerteza quanto ao futuro profissional. Tais condi¢des
precarias impactam negativamente a qualidade de vida e a saude fisica e mental dos
trabalhadores, comprometendo seu bem-estar e sua capacidade de contribuir plenamente para
o0 sucesso das organizagdes.

Nesse contexto, emerge a seguinte questdo central: de que forma a flexibilizagdo dos
contratos de trabalho influencia os vendedores do setor comercial?

A gestao de pessoas no setor comercial enfrenta o desafio de promover um ambiente
de trabalho sauddvel e sustentavel, que reconhega e valorize o capital humano em sua
totalidade, garantindo a prote¢ao dos direitos dos trabalhadores e o respeito a sua dignidade.

A capacitagdo dos vendedores, nesse cenario, assume um papel de protagonismo
(Kotler; Armstrong, 2015), ndo apenas como ferramenta para o desenvolvimento de
habilidades técnicas e comportamentais, mas também como estratégia para o dominio de
novas tecnologias que otimizem o trabalho e ampliem as oportunidades de carreira. A
construgdo de uma carreira solida e promissora para os vendedores, por sua vez, exige um
olhar atento para as novas demandas do mercado e para as aspiracdes dos profissionais, que

buscam reconhecimento, desenvolvimento e oportunidades de crescimento.
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A evolugdo da carreira de vendedores ao longo dos anos, inegavelmente, configura-se
como um tema central e de grande relevancia para este estudo. O papel do vendedor, outrora
centrado na mera persuasao ¢ no fechamento de vendas, tem se transformado radicalmente,
exigindo novas competéncias e um enfoque cada vez maior no relacionamento com o cliente.

Acompanhando as transforma¢des nos modelos de consumo, impulsionadas pela
ascensdo do e-commerce e pela personalizacdo da experiéncia de compra, nas tecnologias que
automatizam tarefas e abrem novos canais de comunicacao (Drummond et al, 2019), e nas
relacdes de trabalho, que se tornam mais flexiveis e exigem adaptagdo constante, a carreira de
vendedor se torna cada vez mais complexa e desafiadora.

O objetivo precipuo deste estudo, portanto, é analisar os efeitos da flexibilizacdo e da
precarizacdo dos contratos de trabalho na atuagdo profissional dos vendedores, considerando
suas percepcoes sobre valorizacdo, capacitacdo e condigdes de trabalho. Para tanto, foi
realizada uma revisdo minuciosa da literatura especializada sobre os temas abordados,
buscando identificar as principais tendéncias, os desafios a serem superados ¢ as
oportunidades a serem exploradas para a construcdo de um setor comercial mais justo,
humano e eficiente.

Para coleta de dados empiricos sobre as questdes levantadas, foi realizada uma
pesquisa através de questionario, apresentado a vendedores, no periodo de 07 a 20 de abril de
2025.

Com essa reunido de informagdes e andlise dos dados coletados via questionario,
espera-se entender se a flexibilizagdo dos contratos de trabalho causa impactos na vida e no
trabalho dos vendedores, incentivando a adog¢do de praticas mais justas, sustentaveis e que
coloquem o capital humano no centro das estratégias organizacionais. Busca-se, ademais,
fornecer elementos para o desenvolvimento de politicas e programas inovadores que
promovam a capacitagdo continua e o desenvolvimento integral dos vendedores,
impulsionando suas carreiras, o sucesso das organizacdes e a constru¢ao de um futuro do

trabalho mais promissor para todos.
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2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1 IMPORTANCIA DA GESTAO DE PESSOAS

A gestdo de pessoas ¢ fundamental para o sucesso organizacional, pois envolve
praticas implementadas pela empresa e experienciadas pelos funcionarios, com o proposito de
alcancar resultados alinhados aos objetivos estratégicos da organizagao (Oliveira et al., 2022).

Nessa mesma linha, ainda se diz que a gestdo de pessoas consiste em um conjunto de
politicas e praticas voltadas para a conciliagdo das expectativas entre a organizagdo e seus
colaboradores, de modo que ambas as partes possam alcanga-las ao longo do tempo (Varzoni;
Amorim, 2021).

Assim, em um cenario corporativo cada vez mais competitivo e dindmico, as empresas
que priorizam a gestdo eficaz de seus colaboradores destacam-se ndo apenas pelo desempenho
financeiro, mas também pela criagdo de um ambiente de trabalho saudéavel e produtivo, o que
contribui diretamente para o sucesso € da o norte para a continuidade do crescimento da
empresa (Oliveira et al, 2022).

E nesse sentido que Ribeiro et al (2022, p. 693) observam que: “(...) por intermédio
das metodologias da gestdo de pessoas ¢ possivel visualizar a dire¢do que a empresa necessita
seguir’. A gestdo de pessoas vai além de contratar e remunerar profissionais. Idealmente,
trata-se de uma abordagem estratégica que busca alinhar os objetivos individuais dos
colaboradores com os objetivos organizacionais, € assim, “consiste em uma fun¢do que se
origina e evolui ndo somente do seu proprio desenvolvimento, mas meio de uma resposta as
condi¢des do contexto organizacional e social que a cerca” (Sgarbossa; Mozzato, 2021, p.
136).

Maia (2022) descreve que os modelos focados na gestdo (como o planejamento
estratégico, gestdo do conhecimento, gestdo de talentos, gestdo de competéncias e
capital humano) precisam ter uma gestdo de pessoas com foco estratégico — ou seja, precisam
ter alinhamento com as prerrogativas estabelecidas no planejamento estratégico, alinhando
seus profissionais para este intuito.

E, ao reconhecer o papel estratégico dessa pratica, as empresas ndo apenas fortalecem
sua capacidade competitiva, mas também asseguram a sustentabilidade de suas operagdes,
reafirmando a importancia do capital humano como o principal ativo para o sucesso ¢ a

continuidade do crescimento organizacional.
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De acordo com Marques (2016), a gestdo resulta de teorias administrativas
relativamente recentes, que destacam a importancia de alinhar as necessidades estratégicas da
organizacao ao desenvolvimento dos colaboradores da empresa.

Nesse sentido, as praticas de gestdo de pessoas incluem recrutamento, treinamento,
desenvolvimento de carreiras, avaliacdo de desempenho, retencdo de talentos e a promocao de
um clima organizacional positivo. Argumenta-se que ‘“tais praticas visam criar uma
abundancia de recursos de trabalho que alimentam os trabalhadores para engajamento e
florescimento no meio laboral” (Sgarbossa; Mozzato, 2021, p. 136).

Assim, uma gestdo de pessoas eficiente impacta diretamente a motivacdo e o
engajamento dos colaboradores e profissionais que se sentem valorizados e reconhecidos
tendem a ser mais produtivos, criativos e comprometidos com a missao da empresa (Gattai,
2023).

Outro ponto fundamental ¢ a retengdo de talentos, sendo que em um mercado onde a
rotatividade de funcionarios pode gerar altos custos e perda de conhecimento organizacional,
a gestdo de pessoas surge como uma ferramenta para atrair e reter os melhores profissionais,
assim, programas de desenvolvimento continuo e oportunidades de crescimento dentro da
empresa sao exemplos trazidos de agdes que fortalecem o vinculo entre o colaborador e a
organizagao (Gattai, 2023).

Portanto, ao investir no desenvolvimento continuo, no bem-estar dos profissionais € em
um ambiente de trabalho inclusivo, as empresas criam condigdes favoraveis para o
crescimento sustentavel e a competitividade no mercado, reafirmando o papel central do

capital humano em sua trajetéria de sucesso.

2.2 IMPORTANCIA DO SETOR COMERCIAL/VENDAS

O setor comercial, comumente identificado como o coracdo das vendas em uma
organizacdo, desempenha um papel crucial para a sustentabilidade e o crescimento dos
negodcios. Nesse sentido, refor¢a-se que a area de vendas € responsavel, primordialmente, por
fazer aquilo que foi divulgado pelos meios de comunica¢do e marketing seja, finalmente,
colocado em pratica (Kotler, 2019).

Assim, a sua relevancia vai além do simples ato de comercializar produtos ou servigos,
e desde que haja planos de carreira abrangendo estratégias que fortalecem o relacionamento

com os clientes, dentre outras habilidades necessarias a esse setor, ¢ possivel alavancar a



14

competitividade no mercado e a geragdo de receita, conforme aponta Silva Schuster et al
(2016).

Pode-se dizer, entdo, que uma das principais funcdes do setor de vendas ¢ atuar como
a principal interface entre a empresa e seus consumidores, ja que por meio do contato direto
com o mercado, esse setor tem a capacidade de captar tendéncias, compreender as
necessidades do publico-alvo e oferecer solucdes personalizadas que geram valor (Silva
Schuster et al, 2016).

Outro ponto relevante ¢ a contribuicdo direta do setor de vendas para a saude
financeira da empresa (Kotler, 2019), ja que ao ser o principal gerador de receita, esse setor
garante 0s recursos necessarios para investimentos, inovagao e expansao dos negocios.

Nesse sentido, para Kotler (2019), o desempenho da equipe comercial esta

intimamente ligado a sustentabilidade econdmica da organizagao.

2.3 PRECARIZACAO X FLEXIBILIZACAO

Dando continuidade a problematica apresentada e considerando as reflexdes
previamente tragadas sobre a gestdo de pessoas e a relevancia estratégica do setor comercial
de vendas, torna-se possivel aprofundar a discussdo sobre os conceitos de precarizacdo e
flexibilizacdo que acabam influindo também nessa seara.

A discussao sobre a precarizagdo e a flexibilizagao das relagdes de trabalho tem gerado
um amplo debate nos dias atuais, intensificado pelas recentes reformas na legislagao
trabalhista brasileira.

Afirma-se ainda que a precarizagdo do trabalho ndo ¢ um fendmeno recente, mas
passou por transformagdes para se adequar ao contexto atual, sendo que esse novo processo
de precarizagdo estd diretamente relacionado as mudancas promovidas pelo paradigma
neoliberal, que enfraqueceu as bases do Estado de Bem-Estar Social por meio da reducao do
papel do Estado e da flexibilizacdo das relagdes de trabalho (Melges et al, 2022).

Essas mudancas estabeleceram precedentes inéditos para as dinamicas laborais,
somando-se ao impacto das novas tecnologias, que transformam diversos aspectos da vida
cotidiana, conforme apontam Drummond et al (2019).

A flexibilizacdo das relacdes de trabalho refere-se, em linhas gerais, a uma maior
adaptacao das condic¢des laborais as necessidades do mercado, permitindo que as empresas
ajustem horarios, salarios e contratos de forma mais dindmica, movimento esse que, embora

proporcione certa eficiéncia econdmica, tem provocado um processo de precarizagdo que
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fragiliza os elementos juridicos classicos da relacdo de emprego, especialmente a
subordinag¢do juridica (Pereira, 2024).

Mas, embora a flexibiliza¢ao seja frequentemente associada a uma busca por maior
competitividade e eficiéncia empresarial, ela pode se tornar uma camuflagem para a
precarizagdo, caso ndo seja acompanhada de medidas que garantam a protecdo dos direitos
dos trabalhadores (Pereira, 2024).

Entdo a precarizagdo acaba sendo um efeito colateral indesejado, caracterizada pela
reducdo de garantias e beneficios trabalhistas, como contratos instaveis, salarios baixos e
condi¢cdes de trabalho inseguras, impactando negativamente a qualidade de vida dos
trabalhadores (Melges, 2022).

A flexibilizacdo, quando mal implementada, pode resultar em exploragdo, mascarando
um retrocesso nos direitos trabalhistas sob o pretexto de modernizagdo, gerando um cenario
em que a busca por competitividade pode prejudicar a estabilidade e seguranca do
trabalhador.

Para que isso ndo ocorra, segundo Casagrande e Oliveira (2016, p. 17), “a
flexibilizacdo s6 pode acontecer se em troca da diminui¢do de um direito seja atribuida outra
vantagem ao trabalhador”. E preciso diferenciar medidas que buscam modernizar as
condi¢des de trabalho daquelas que resultam na perda de beneficios, reducdo salarial e
instabilidade profissional. A busca por equilibrio ¢ fundamental para assegurar que as
mudangas nas relagdes trabalhistas promovam tanto a competitividade empresarial quanto o

bem-estar dos colaboradores.

2.4  PRECARIZACAO NO SETOR COMERCIAL - CAUSAS E CONSEQUENCIAS

Diante do cendrio apresentado, a precarizagdo no setor comercial ¢ um fendmeno que
reflete as mudangas estruturais nas relagcdes de trabalho, influenciadas por fatores economicos,
sociais e tecnologicos e acaba tendo uma influéncia na gestao desse setor.

Entre as principais causas da precarizacdo no setor comercial, destaca-se a
flexibilizacdo das leis trabalhistas, a partir da qual passaram a ser possiveis medidas que
buscam incentivar a contratagdo, como a terceirizagdo ampla ¢ a ampliagdo de contratos
temporarios, o que muitas vezes resulta na redu¢ao de direitos trabalhistas e beneficios para os
empregados.

Prescholdt et al (2018) destacam que, no setor comercial de servicos, as exigéncias de

metas a serem alcangadas contribuem para o aumento de doencas fisicas e psicoemocionais
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entre os trabalhadores. Isso ocorre devido ao desempenho multifuncional exigido, no qual os
funcionarios assalariados passam a atuar como colaboradores polivalentes, sendo
pressionados a cumprir metas de produtividade nas lojas de comércio varejista e de revenda.

Diante desse cendrio, ¢ inegavel que a precarizagdo no setor comercial ndo apenas
afeta as condi¢des de trabalho, mas também compromete a saude fisica e emocional dos
trabalhadores, que enfrentam pressdes intensas por metas e multifuncionalidade.

Além disso, a introdugdo de tecnologias como automagdao e comércio eletronico
diminui a demanda por mao de obra tradicional, gerando inseguranca e desemprego estrutural
no setor de vendas.

Aponta-se ainda que o e-commerce se destaca como uma alternativa para aumentar o
lucro das empresas, uma vez que permite a redu¢ao de gastos com estruturas fisicas. Além
disso, as plataformas online possibilitam economia em investimentos destinados a abertura de
novas lojas e a manutencdo de espagos para atendimento presencial aos clientes (Santos;
Campos, 2023).

So6 que essa sistematica acaba levando, também, a diminui¢ao de postos de trabalhos,
uma escassez que, invariavelmente, leva a precarizagdo das condi¢des de trabalho nesse setor,
de acordo com Antunes (2020a). A critica acaba sendo, também, a de que “em um contexto
do aumento do comércio eletronico, formas laborais vdo ganhando ou diminuindo em
dimensao” (Santos; Campos, 2023, p. 6), e os trabalhadores, inseridos nessa sistematica,
“acabam por se submeter a jornadas de trabalho cada vez mais precérias, com alta carga
horéaria e sem protecdo minima” (Santos; Campos, 2023, p. 7).

Segundo Toledo (2024, p. 105), “com a falta de mobilidade da popula¢do em geral, o
comércio varejista buscou uma rapida adaptacdo e novos canais de comunicagao com seus
clientes”, o que acelerou a digitalizacdo dos processos € provocou uma mudanga drastica para
os varejistas até entdo tradicionais, que se viram obrigados a se adequar rapidamente a essa
nova realidade.

Como consequéncia, adotaram modelos de trabalho mais flexiveis, como o trabalho
intermitente e por meio de aplicativos, os quais, embora tenham atendido as demandas
imediatas do mercado, deixaram muitos trabalhadores desprotegidos socialmente (Antunes,
2020b).

Uma tendéncia que acabou sendo consolidada ja que as “mudangas operadas nas
relagdes laborais em razdo da pandemia, se estenderam e passaram a ser uma tendéncia

mesmo no periodo pds-pandemia” (Maia, 2022, p. 717).
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Dessa forma, entende-se que a precarizacdo no setor comercial ¢ resultado de um
conjunto complexo de fatores estruturais, como a flexibilizacdo das leis trabalhistas, a
globaliza¢do, a ado¢dao de novas tecnologias e as mudancas nas relacdes de trabalho
intensificadas pela pandemia de COVID-19. Esses elementos ndo apenas transformaram as
dindmicas do setor, mas também ampliaram os desafios enfrentados pelos trabalhadores, que

lidam com jornadas extenuantes, inseguranca no emprego ¢ falta de prote¢ao social.

2.5 CARREIRA DE VENDEDORES (CAPACITACAO)

Sob o ponto de vista da gestdo de pessoas, o cendrio tracado até aqui exige uma
reflexdo critica e estratégica. Especialmente do ponto de vista dos vendedores, a gestao deve
buscar um equilibrio entre a necessidade organizacional de eficiéncia e reducao de custos e a
promog¢do de um ambiente de trabalho saudavel e sustentdvel, essencial para a valorizacao do
capital humano (Dal Forno et al, 2015).

Tém-se que colaboradores mais satisfeitos e protegidos tendem a apresentar maior
produtividade e comprometimento, enquanto a negligéncia dessa perspectiva pode resultar em
alta rotatividade, absenteismo e queda de desempenho, agravando os desafios do setor
comercial. Nesse contexto, Maia (2022) enfatiza a necessidade de desenvolver novas
habilidades voltadas para o planejamento e gerenciamento de recursos humanos,
especialmente em periodos de incerteza e instabilidade.

Primeiramente, segundo Andrade (2016, p. 109) ja que o “o atual momento ¢ marcado
pela complexidade, dinamicidade, avanco da tecnologia, entrada de uma nova gera¢ao no
mercado de trabalho e certa dificuldade em se prever cenarios” € essencial que a gestao
reconheca os impactos da precarizagao no desempenho dos empregados.

Nesse contexto, a capacitacdo deve ir além do treinamento técnico tradicional e incluir
o fortalecimento de habilidades comportamentais, como resiliéncia, inteligéncia emocional e
comunicagdo assertiva (Andrade, 2016). Isso, somado ao desenvolvimento de capacidades
classicas associadas a esse setor, como a capacitacdo de leitura dos clientes, de suas
necessidades e um cuidado em seu atendimento (Silva, 2017).

E, sem ignorar a nova sistematica de mundo, especialmente a digitalizacdo acelerada,
passa a ser uma exigéncia do setor o dominio de ferramentas tecnoldgicas, como sistemas de
CRM (Customer Relationship Management) e as proprias plataformas de e-commerce

(Zenone, 2019). Ao investir nesses aspectos, as empresas nao apenas aumentam a capacitacao
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técnica de seus vendedores, mas também garantem maior alinhamento com as tendéncias do
mercado.

Destaca-se ainda que a gestdo de pessoas enfrenta diversos desafios na atualidade,
especialmente diante das transformagdes impulsionadas pela quarta revolugdo industrial, com
a entrada de novas geracdes no mercado de trabalho, as organizacdes precisam ndo apenas
gerenciar mudangas tanto no nivel organizacional quanto no individual, mas também
fortalecer o comprometimento dos colaboradores com a empresa (Maia, 2022). Para isso,
torna-se essencial o desenvolvimento de ferramentas que auxiliem no enfrentamento desses
desafios, como estratégias para fomentar o engajamento e facilitar a adaptacdo ao ambiente
digital (Maia, 2022).

A criacdo de uma cultura organizacional que valorize a motivagdo, o engajamento € o
suporte emocional dos trabalhadores, como destacado por Maia (2022), Andrade (2016), ¢
fundamental para mitigar os impactos negativos do setor e garantir a produtividade e o
compromisso dos vendedores. Assim, a capacitacdo e a gestdo estratégica tornam-se nao
apenas ferramentas de melhoria de desempenho, mas também meios de promover um
ambiente de trabalho mais equilibrado e humanizado.

Ha ainda uma relacdo estreita entre o investimento em capacitacdo e o aumento da
lucratividade das empresas, ressalta-se, inclusive, que a falta ou a inadequagdo de um
programa de treinamento para os colaboradores pode impactar diretamente a eficacia
organizacional, de modo que investir em capacitacdo torna-se uma estratégia essencial, pois
contribui para o aprimoramento do conhecimento dos funciondrios, permitindo um melhor
atendimento ao cliente e, consequentemente, o aumento da lucratividade da empresa
(Manhaes, 2016).

Quando os vendedores recebem treinamento adequado, tornam-se mais eficientes e
produtivos, lidando melhor com os desafios do mercado, o que contribui para o aumento das
vendas e a melhoria dos resultados financeiros (Pioner; Eckert, 2023). Além disso, ao
promover a satisfacdo dos funciondrios e um ambiente de trabalho positivo, a empresa
potencializa o alcance das metas organizacionais, favorecendo a obten¢do de vantagem
competitiva e o aumento dos lucros (Pioner; Eckert, 2023).

Outro ponto importante ¢ que, ao investir no desenvolvimento dos seus vendedores, as
empresas aumentam a probabilidade de reter esses talentos a longo prazo.

Em consonancia com isso, Azeredo (2019) afirma que os ganhos provenientes do
investimento no desenvolvimento dos colaboradores tendem a se manifestar a médio e longo

prazo. Segundo o autor, esse processo envolve diferentes etapas, sendo a primeira delas o
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aumento da produtividade, impulsionado principalmente por trés fatores. O primeiro fator diz
respeito a qualificacdo da equipe, uma vez que, quanto maior for sua qualidade, melhor sera o
servico prestado, o que impacta diretamente nos resultados e na exceléncia do trabalho
realizado.

Ja a motivagdo dos funcionarios também ¢ influenciada positivamente, pois, ao
perceberem que a empresa investe no aperfeicoamento de suas competéncias e demonstra
preocupacdo com seu desenvolvimento, tornam-se mais engajados e dispostos a contribuir
para o alcance dos objetivos organizacionais (Azeredo, 2019).

A retengdo de talentos também se destaca como um aspecto relevante, ja& que uma
cultura organizacional voltada para o aprimoramento continuo dos colaboradores fortalece o
vinculo entre a empresa e seus profissionais. Esse fortalecimento ndo apenas melhora o
ambiente de trabalho e os resultados alcangados, mas também contribui para a permanéncia
dos talentos essenciais para o sucesso da organizacdo (Azeredo, 2019).

Esse investimento, portanto, cria uma relagdo de reciprocidade, em que o colaborador,
por sentir-se valorizado, tende a permanecer na organizacao, o que diminui os custos com
rotatividade e treinamento de novos funciondrios (Azeredo, 2019). Além disso, para Singh
(2019) um colaborador bem treinado tem maior probabilidade de ser produtivo e
comprometido, maximizando o retorno do investimento realizado na sua capacitagao.

Kotler e Armstrong (2015) afirmam que a capacitagdo e o treinamento do time de
vendas devem atender a diversos objetivos essenciais para o desempenho da equipe. Segundo
os autores, ¢ fundamental que os vendedores compreendam os clientes e saibam estabelecer
um relacionamento eficaz com eles. Para isso, o treinamento deve abordé-los de forma ampla,
incluindo a identificagdo dos diferentes perfis de clientes, suas necessidades, motivagdes e
habitos de compra.

Vendedores devem ser instruidos sobre técnicas de vendas eficazes e os principios
fundamentais do processo de vendas. Também € essencial que conhecam a propria empresa,
seus produtos e seus concorrentes, de modo a se identificar com eles. Assim, um programa de
treinamento eficiente deve fornecer informagdes sobre os objetivos e a estrutura da empresa,
além de apresentar os produtos oferecidos e as estratégias adotadas pelos concorrentes
(Kotler; Armstrong, 2015).

Nessa toada, importante ainda avaliar a adogdo de uma orientacao de vendas para uma
orientagao de marketing pela empresa. Em linhas gerais, a orientagdo de vendas seria aquela,

adotada por empresas, na qual a abordagem de vendas seria baseada na ideia de que os
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consumidores s6 adquirirdo seus produtos em quantidade satisfatoria se houver ampla
divulgacao e promocao (Kotler; Armstrong, 2015).

No entanto, essa tatica intensiva apresenta desafios, pois prioriza negociagdes
imediatas em vez do fortalecimento de relacdes duradouras e vantajosas com os consumidores
(Kotler; Armstrong, 2015).

A orientagdo de marketing, ao contrario, foca na compreensdo das demandas e
preferéncias dos consumidores alvo, aliada a capacidade de oferecer solu¢des que atendam a
essas expectativas de forma mais eficaz e, assim, se sobressair no mercado (Kotler;
Armstrong, 2015).

A definicdo da estratégia organizacional impacta diretamente a capacitacdo dos
colaboradores, especialmente da equipe de vendas. Em um modelo focado apenas na
transagdo, o treinamento tende a enfatizar técnicas persuasivas e metas de curto prazo,
enquanto em uma abordagem centrada no marketing, os profissionais sdo preparados para
identificar e atender as necessidades do cliente, promovendo um atendimento consultivo e
personalizado, capaz de gerar lealdade e vantagem competitiva no mercado (Kotler;
Armstrong, 2015).

Assim, alinhar esses aspectos também ¢ essencial para que a lucratividade e o sucesso

da empresa sejam uma consequéncia da capacitacao do time de vendas (Manhaes, 2016)

2.6 EVOLUCAO DE CARREIRA AO LONGO DOS ANOS - VENDEDORES

A trajetoria de carreira dos vendedores tem passado por profundas transformagdes ao
longo das décadas, acompanhando as mudangas nos modelos de consumo, nas tecnologias e
nas relacoes de trabalho.

Assim, o papel do vendedor, antes centrado na habilidade de persuadir e fechar
vendas, evoluiu para uma fungdo estratégica, que exige competéncias multidisciplinares e um
enfoque no relacionamento com o cliente (Kotler; Armstrong, 2015).

Prescholdt et al (2018) aponta que nas décadas passadas, o vendedor era visto como o
principal intermedidrio entre a empresa e o consumidor e suas atividades concentravam-se em
abordagens diretas, frequentemente presenciais, € em uma comunicac¢ao persuasiva voltada ao
convencimento do cliente. Nesse contexto, o sucesso de carreira estava associado a
experiéncia pratica acumulada e a habilidade de construir uma rede de contatos solida.

Com o avango tecnoldgico e a chegada da era digital, profundas transformagdes

passaram a interferir no mercado de trabalho. Ferramentas como sistemas de CRM,
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e-commerce e redes sociais tornaram-se essenciais para ampliar o alcance e a interacdo com
os clientes, a0 mesmo tempo em que inovagdes organizacionais € novas formas de gestao do
tempo de trabalho passaram a exigir profissionais mais flexiveis e polivalentes.

A medida que progride a era digital, o consumidor moderno tornou-se mais informado
e exigente (Trindade; Taguchi, 2024, p. 431-432), buscando detalhes sobre produtos e
servigos antes mesmo do contato com o vendedor. Esta mudanga no comportamento do
consumidor acaba por elevar a importancia de habilidades como conhecimento técnico,
inteligéncia emocional e capacidade de oferecer solugdes personalizadas.

Ha o alarmismo de que a internet colocard fim na carreira de vendedor, substituindo
completamente essa figura pela automacao das vendas online, mas também ha o pensamento,
de que o advento da internet ird, ao contrario, oportunizar uma maior eficiéncia para o setor
de vendas, desde que haja a capacitacdo desses funciondrios (Kotler; Armstrong, 2015).

Destaca-se ainda que as novas tecnologias tém um papel fundamental na otimizagdo
do tempo dos vendedores e na redugdo de custos com deslocamento, além de oferecerem
novos meios para atender e vender aos clientes, e com a digitalizagdo, os padrdes de compra
mudaram, permitindo que os consumidores tenham acesso a informacgdes detalhadas sobre os
produtos, tornando o processo de vendas mais controlado por eles (Kotler; Armstrong, 2015).
Assim, a evolugdo de carreira no setor de vendas esta diretamente relacionada a capacidade de
adaptacao e aprendizado continuo, conforme abordado no topico anterior.

Nessa esteira, indispensavel a capacitagdo constante, incluindo o dominio de
ferramentas tecnoldgicas, o aprimoramento de técnicas de negociacdo e a construgdo de um
perfil consultivo, além disso, a constru¢do de um relacionamento duradouro com os clientes,
fundamentado na confianca e na transparéncia, ¢ um diferencial competitivo (Correa,
Liberato, 2023).

Nesse cenario, enquanto muitos setores contam com estruturas bem definidas de
cargos, saldrios e progressao de carreira, o setor de vendas ainda enfrenta a auséncia de um
plano estruturado de crescimento profissional — essa falta de reconhecimento formal contribui
para a desvalorizacdo da area dentro das organizagdes, limitando seu impacto estratégico
(Ribeiro, 2024).

No entanto, empresas que compreendem a importancia do desenvolvimento de seus
vendedores e investem em planos de carreira estruturados nao apenas retém talentos e formam
equipes mais engajadas e produtivas (Kotler, 2015), mas também fortalecem a relevancia do
setor de vendas, garantindo seu reconhecimento como peca fundamental para o sucesso

organizacional.
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3 METODOLOGIA

Este estudo adota uma abordagem mista, sendo quantitativa descritiva simples,
utilizando um questionario como método de coleta de dados e analise qualitativa das
respostas.

O questionario em questdo foi enviado através de Google Forms e sua amostragem foi
obtida pelo método de conveniéncia.

A escolha dessa abordagem se justifica pela capacidade da andlise narrativa de captar
a construcdo de sentidos e experiéncias dos participantes (Moutinho; Conti, 2016), permitindo
uma investigagdo detalhada da precarizagdo do trabalho e seus impactos na trajetéria
profissional.

De acordo com Ferenhof (2018), para realizar uma analise de dados eficaz, ¢
necessario coletar, codificar, classificar, identificar, revisar, reanalisar ¢ refinar as
informagdes, de modo a transforma-las em conhecimento essencial para a elaboracdo de
descobertas. Seguindo essa abordagem, os dados obtidos por meio dos questionarios serao
organizados e analisados de forma criteriosa, garantindo a validade e relevancia dos
resultados.

Espera-se que os resultados obtidos e analisados sistematicamente de acordo com
essas premissas, contribuam para a identificacdo de tendéncias, desafios e oportunidades na
gestdo de pessoas no setor comercial, favorecendo a construcao de praticas mais equitativas e
sustentaveis, frente a problematica apresentada.

O questionario foi desenvolvido pelo autor, com base no referencial bibliografico
estabelecido. O questionario esta disponivel no Apéndice 1 deste trabalho. O Quadro 1,
trazido na sequéncia, da maior detalhamento quanto aos pressupostos tedricos que originaram

0s questionamentos:

Quadro 1 - Blocos de perguntas do Questionario

QUESTOES TEMA AUTORES

Kotler, 2019; Kotler; Armstrong,

l1a9 Perfil do respondente 2015,

Antunes, 2020a; Maia, 2022;
Toledo, 2024; Santos; Campos,
2023.

Aspectos da precarizagao do

10a 16 trabalho de vendedor
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Kotler, 2019; Silva Schuster,
2016; Dal Forno et al, 2015;
Andrade, 2016; Silva, 2017,

17a20 Capacitagdo de vendedores Zenone, 2019 Kotler: Armstrong,
2015; Prescholdt, 2018.
21223 Valorizag@do percebida de Sgarbossa; Mozzato, 2021; Gattai,
vendedores 2023; Santos et al, 2022

Melges et al, 2022; Drummond et
24 a29 Impactos da flexibilizagao al, 2019; Pereira, 2024,
Casagrande; Oliveira, 2016

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Kotler (2019), Kotler; Armstrong (2015), Antunes (2020a), Maia
(2022), Toledo (2024), Santos; Campos (2023), Kotler (2019), Silva Schuster et al (2016), Dal Forno et al
(2015), Andrade (2016), Silva (2017), Zenone (2019), Prescholdt (2018), Sgarbossa; Mozzato (2021), Gattai
(2023), Santos et al (2022).

Assim, a constru¢do deste questiondrio fundamentou-se na base teodrica exposta,
assegurando que cada questdo fosse elaborada de forma coerente com os objetivos da
pesquisa. Ao estruturar as perguntas a partir das divisdes acima delineadas, buscou-se garantir
uma abordagem panoramica sobre a tematica.

O questiondrio foi disponibilizado por meio da plataforma Google Docs,
permanecendo acessivel para participacao entre os dias 07 e 20 de abril de 2025.

A andlise dos dados sera realizada por meio da estatistica descritiva, que permite
organizar, resumir e interpretar as informagdes coletadas com o objetivo de identificar
padrdes, tendéncias e variagdes no comportamento das variaveis (Martins; Theophilo, 2020).
A estatistica descritiva ¢ especialmente recomendada em pesquisas sociais com abordagem
quantitativa, pois facilita a constru¢do de interpretagdes objetivas a partir de dados coletados
em larga escala (Lakatos; Marconi, 2017).

O publico-alvo da pesquisa ¢ composto por profissionais que atuam na area comercial
como vendedores, com idade igual ou superior a 18 anos e que estejam inseridos em empresas
dos setores de varejo ou atacado. Esses critérios foram estabelecidos para garantir a relevancia
e a confiabilidade das respostas, uma vez que refletem experiéncias consistentes no ambiente
de trabalho analisado.

E importante destacar que a participagdo no estudo é voluntaria, e o anonimato dos
respondentes foi integralmente assegurado. Os participantes foram informados de que
poderiam desistir a qualquer momento, sem qualquer prejuizo, refor¢ando o compromisso
¢ético da pesquisa com a autonomia dos individuos.

Antes da aplicagao definitiva, o questiondrio foi submetido a avaliagdo de um

especialista da area, com o intuito de validar sua coeréncia tedrica e clareza técnica. Além
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disso, foi realizado um pré-teste com um possivel respondente, a fim de verificar a
compreensdo das perguntas e ajustar eventuais inconsisténcias.

Por fim, busca-se, por meio desta investigacdo, compreender as condi¢oes de trabalho
dos vendedores e os efeitos da flexibilizagdo contratual sobre suas trajetorias profissionais. A
analise criteriosa das informagdes coletadas permitird identificar desafios, tendéncias e
oportunidades que contribuam para a constru¢do de praticas mais justas, sustentaveis e

alinhadas a valorizagdo desses profissionais no mercado de trabalho contemporaneo.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Para a coleta de dados desta pesquisa, foi elaborado um questionario com perguntas
objetivas e discursivas, dividido em cinco eixos tematicos: dados socioecondmicos, aspectos
da precarizac¢do do trabalho, capacitacdo dos vendedores, valoriza¢ao profissional e impactos
da flexibilizacdo contratual. O instrumento foi disponibilizado online, durante o periodo de
07/04/2025 até 20/04/2025, utilizando a ferramenta Google Forms, e obteve um total de 76
respostas. Este questiondrio esta disponivel no apéndice A.

Para fins de andlise, optou-se por utilizar apenas 36 dessas respostas, uma vez que as
outras 40 foram desconsideradas por se referirem a profissionais contratados sob o regime
CLT tradicional ou em regime de estagio ou que residem fora do estado de Sao Paulo, o que
foge do foco central da pesquisa, que ¢ compreender os efeitos da flexibiliza¢do nos contratos
de trabalho dos vendedores.

Dessa forma, o recorte foi intencionalmente direcionado para profissionais inseridos
em formas de contratagdo nao-CLT, como Pessoa Juridica (PJ), autbnomos e temporarios,
alinhando a amostra ao objetivo do estudo.

Nos topicos seguintes, sdo apresentados os resultados divididos conforme os cinco

blocos tematicos mencionados na metodologia.

4.1 PERFIL SOCIOECONOMICO DOS VENDEDORES

De acordo com as respostas sobre o perfil socioeconomico dos participantes, nota-se
um perfil relativamente jovem e com nivel educacional elevado. A maior parte dos
participantes encontra-se na faixa etaria de 25 a 34 anos com 25 respondentes, os demais
grupos sdo representados pelas faixas de 18 a 24 anos, 35 a 44 anos, 44 a 54 anos e 55 anos

ou mais que totalizam 11 respondentes.
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Quadro 2 - Faixa etaria, escolaridade, tempo de experiéncia e classe salarial dos respondentes

Faixa Etaria
18 a 24 anos
18 a 24 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
25 a 34 anos
35 a 44 anos
35 a 44 anos
35 a 44 anos
45 a 54 anos
45 a 54 anos
55 anos ou mais
55 anos ou mais
55 anos ou mais
55 anos ou mais

Escolaridade
Superior completo
Superior completo

Pés graduacao

Pds graduacao

Pds graduacéo

Pés graduacao
Superior completo
Superior completo
Superior completo
Superior completo
Superior completo
Superior completo
Superior completo
Superior completo
Superior completo
Superior completo
Superior completo

Superior incompleto
Superior incompleto
Superior incompleto

Pés graduacao

Pds graduacao

Pds graduacéo

Médio
Superior incompleto
Médio
Superior completo
Superior incompleto
Superior incompleto

Tempo de Experiéncia

1a3anos
3aT anos
1a3anos
3a7 anos
3aT anos
Mais de 7 anos
1a3anos
1a3anos
1a3anos
1a3anos
1a3anos
3aT anos
3a7 anos
Mais de T anos
Mais de 7 anos
Menos de 1 ano
Menos de 1 ano
1a3anos
3a7 anos
3aT anos
1a3anos
Mais de 7 anos
Menos de 1 ano
Mais de 7 anos
3a7 anos
Mais de T anos
Mais de 7 anos
Mais de 7 anos
Mais de T anos

Total Geral

Fonte: O Autor.

Classe Salarial

m o 000000 D@0 O00D0FP0PFDDGLTEOQDPEDOD

Respondentes
1

A O O YO S O O L T % T 7% B L T A N STy

[#% ]
=3}

Em termos de escolaridade, 36 respondentes possuem ensino superior completo ou

incompleto, o que indica um nivel educacional relevante, ainda que ndo necessariamente

acompanhado de estabilidade contratual. Isso reforca a ideia de que a precarizagdo pode

atingir também profissionais qualificados.
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Quadro 3 - Setor de atuagao

Setor de Atuacao Respondentes
Moda e acessdrios 13
Servicos 7
Salde e beleza
Financeiro
Tecnologia

Loja de brinquedos
Equipamentos hospitalares
Educacao
Comércio

6
2
1
Mecanica 1
1
1
1
1
Alimentos e bebidas 1

1

Adquiréncia (Meios de pagamento/ Magquina de cartao)
Total geral 36

Fonte: O Autor.

No que se refere a experiéncia em vendas, a maior concentracdo esta entre aqueles
com 1 a 3 anos (9 respondentes) e 3 a 7 anos (9 respondentes) de atuagdo. Tal distribui¢ao
evidencia que grande parte dos vendedores ja possui vivéncia consolidada na area, o que torna
ainda mais relevante a analise de suas condigdes contratuais e percepgdes sobre o trabalho.

Em relacdo ao setor de atuagdo, os respondentes estdo distribuidos em segmentos
diversos, com predominancia nas areas de adquiréncia, servicos e comércio. As faixas de
renda mensal média variam amplamente, mas concentram-se entre R$2.900,00 ¢ R$4.999,00,

e a renda familiar situa-se predominantemente entre R$2.900,00 e R$7.100,00.
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Grafico 1 - Distribuicdo da faixa salarial entre os correspondentes

12

10

R$1.412,00 - R$2.900,00 - R$5.000,00 - R$10.000,00 - Acima de
R$2.899,00 R$4.999,00 R$9.999,00 R$21.999,00 R$22.0000,00

Fonte: O Autor.

Esses dados demonstram que os contratos flexiveis abrangem profissionais jovens,
com formacdo educacional intermedidria a superior, € com experiéncia significativa na area
de vendas. Ainda assim, muitos enfrentam remunerag¢do limitada e auséncia de vinculo
formal, compondo um quadro no qual a qualificagdo ndo garante, por si so, estabilidade ou

acesso a direitos trabalhistas.

4.2 IMPACTOS E NEGOCIACAO NOS CONTRATOS FLEX{VEIS

Os dados coletados entre os trabalhadores que atuam sob contratos flexiveis indicam
que a flexibilizacdo contratual tem gerado efeitos significativos sobre a dindmica de trabalho.
Do total de respondentes ndo vinculados ao regime CLT, 28 declararam que a flexibilizagao
impactou sua atividade profissional, conforme demonstrado no Grafico 2. Isso comprova que
a flexibilizagdo, traz alteracdes no cotidiano de trabalho, como discutido por Drumond et al
(2019) e Casagrande e Oliveira (2016), que alertam para o risco da flexibilizagdo se

transformar em precarizacdo se nao houver contrapartidas.
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Grafico 2 - Distribuicdo do Impacto da flexibilizagdo na atividade profissional

28

Fonte: O Autor.

Quanto a possibilidade de negociacdo para estabelecer acordos contratuais, 21 dos
entrevistados afirmaram ter negociado previamente a forma de remuneragdo ou o valor pago
antes de firmar a parceria com a empresa. Esse dado aponta para a existéncia de uma margem
de negociagado individual, embora limitada. Nesse sentido, destaca-se que 24 dos respondentes
consideram que suas empresas apresentam flexibilidade para negociar aspectos do trabalho,
sugerindo que essa abertura nao ¢ universal entre as organizagoes analisadas.

As respostas descritivas as perguntas sobre os impactos negativos da flexibilizagdo
destacaram temas recorrentes como instabilidade financeira, auséncia de beneficios,
insegurancga juridica e falta de previsibilidade de renda. Em contrapartida, os impactos
positivos mais citados referiram-se a autonomia, liberdade de horario e possibilidade de maior

controle sobre a rotina de trabalho. Os Gréficos 3 e 4 evidenciam as respostas apresentadas.



Grafico 3 - Distribuicdo das respostas relacionado ao impacto negativo da flexibilizagao

Falta de recolhimento de
beneficios (Férias,
FGTS, Plano de saude,
etc)

Custos adicionais
(Alimentacéo,
Transporte, etc)

Instabilidade Financeira

Impacto

Jornada de trabalho

Remuneragao

Frequéncia

Fonte: O Autor.

Grafico 4 - Distribuigdo das respostas relacionado ao impacto positivo da flexibilizagao

Flexibilidade de horario

Remuneragdo mais alta

Flexibilidade de horario

Impacto

Redugéo de impostos
trabalhistas

Jornada de Trabalho

0 2 4 6 8 10

Frequéncia

Fonte: O Autor.
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Os dados evidenciam, portanto, uma percepcao tanto negativa como positiva em
muitos dos casos, trazendo uma maior autonomia para alguns profissionais, como também

apontando a perda de garantias e ao aumento da vulnerabilidade econdmica e trabalhista.

4.3 CAPACITACAO DOS VENDEDORES

A anélise dos dados relacionados a capacitacao profissional dos vendedores revelou
que, mesmo entre os trabalhadores contratados fora do regime CLT, existe um alto indice de
treinamento entre os profissionais. De acordo com as respostas obtidas, 26 dos entrevistados
afirmaram ter recebido algum tipo de treinamento para o exercicio da func¢do, reafirmando a
analise de Kotler e Armstrong (2015), que destacam a importancia da capacitacdo para a
efetividade em vendas. Ou seja: mesmo as empresas ndo optando por contratos de trabalho
tradicionais para seus vendedores, os treinamentos sdo considerados importantes para o

resultado. O Grafico 5 apresenta esse resultado.

Grafico 5 - Distribui¢do das respostas relacionado a presenca de treinamento
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Fonte: O Autor.
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Mais relevante ainda ¢ o fato de que 26 dos respondentes declararam que o
treinamento teve validade para a melhoria do seu desempenho, indicando que essas acdes sao
percebidas como Tuteis e aplicaveis na pratica. Esse dado contradiz a suposicdo de que
contratos flexiveis estejam necessariamente associados a auséncia de investimento em
qualificacdo.

Portanto, os resultados do Bloco 3 (composto pela varidvel “Capacitagdo de
vendedores”) permitem concluir que, mesmo em regimes contratuais mais flexiveis, ha
iniciativas de capacitagdo percebidas como positivas pelos vendedores, o que demonstra o
reconhecimento, por parte de algumas empresas, da importincia do desenvolvimento
profissional para o desempenho da fun¢do comercial. Assim, em concordancia com o estudo
de Pioner e Eckert (2023), confirma-se que quando os vendedores recebem treinamento
adequado, tornam-se mais eficientes e produtivos, lidando melhor com os desafios do

mercado.

4.4 VALORIZACAO DOS VENDEDORES

Fazendo referéncia a valorizagdo profissional, os dados demonstraram que 23
vendedores em regime contratual flexivel relataram sentir-se valorizados pelas empresas nas
quais atuam. Esse dado, vai de encontro com a andlise de Sgarbossa e Mozzato (2021), que
destacam a valorizacao simbolica (reconhecimento, incentivo) como tendo papel central na
motivacao e no florescimento no trabalho.

Entretanto, 13 dos respondentes afirmaram ndo se sentir valorizados, o que revela uma
divisdo importante na percepcao de valorizagao, possivelmente relacionada as diferencas entre

culturas organizacionais e estilos de lideranca. O Grafico 6 demonstra essa relagao.
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Grafico 6 - Distribuicao dos correspondentes com relagdo a valorizacao do trabalho

Fonte: O Autor.

Além disso, 25 entrevistados responderam que suas empresas aplicam iniciativas para
reter bons vendedores, entre elas destacam-se bonificagdes, premiagdes, treinamentos e planos
de carreira. Ainda assim, os dados mostram que essas agdes nem sempre sao suficientes para
gerar um sentimento duradouro de valorizagao.

Dessa forma, conclui-se que a valorizagdo dos vendedores em contratos flexiveis ¢ um
fenomeno heterogéneo, que depende menos do tipo de vinculo empregaticio e mais das
praticas realizadas pelo time de gestdo de pessoas adotado pelas empresas, como por exemplo
as bonificagdes, premiagdes, treinamentos e planos de carreira, praticas que foram destacadas

pelos respondentes.

4.5 IMPACTOS DA FLEXIBILIZACAO

A analise dos dados desse bloco, aponta que 32 dos 36 respondentes, responderam que
a flexibiliza¢do contratual impactou sua qualidade de vida, seja de forma positiva, negativa ou
ambas. Esse nimero expressivo reforga as criticas de Pereira (2024) e Antunes (2020b) sobre
a influéncia da flexibiliza¢ao na reconfiguragdo das condi¢des de trabalho, indicando que essa
mudancga ndo se limita ao aspecto juridico do contrato, mas transforma de maneira profunda a

vivéncia cotidiana do trabalhador, afetando sua estabilidade, autonomia e percepcao de futuro.
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Entre os participantes validos, 29 (80%) afirmaram perceber impactos positivos sobre
flexibilizacdo. Os beneficios mais mencionados foram: autonomia, liberdade de horarios,
possibilidade de atuar para diferentes empresas e controle sobre os proprios rendimentos. Esse
dado vai de acordo com a analise apresentada por Casagrande e Oliveira (2016), que destacam
que a flexibilizacdo pode ser benéfica quando oferece contrapartidas reais, como liberdade
organizacional e maior potencial de ganhos. Por outro lado, 17 respondentes (47%) relataram
impactos negativos, como instabilidade financeira, auséncia de beneficios, inseguranca
juridica e falta de previsibilidade de renda. Esses elementos revelam a fragilidade estrutural
desses modelos contratuais, conforme discutido por Antunes (2020a), que alerta para a
precarizagdo disfar¢ada de modernizagao.

Importante notar que 3 respondentes (7,5%) responderam que a flexibilizagdo ndo
influenciou em nenhum impacto na qualidade de vida, nem positivo nem negativo, mostrando
que, para uma pequena parcela dos respondentes, o modelo contratual adotado ¢ neutro em
relacdo a sua experiéncia pessoal de trabalho.

No que diz respeito a confianga na empresa apds a flexibilizagdo, as respostas
mostram um cendrio bem dividido, com 13 respondentes (36%) afirmando que a confianga
permaneceu igual, 11 respondentes (30,5%) afirmando que a confianga na empresa aumentou,
4 respondentes (11%) afirmando que a confianca na empresa diminuiu e por fim §
respondentes (22,5%) respondendo que a pergunta nao se aplica, pelo fato de possuirem
nenhum vinculo empregaticio. Com essa analise, percebe-se que o sentimento sobre a
confianca na empresa apos a flexibilizagdo dos contratos ¢ bem pessoal, tendo uma variedade

de respostas. O Grafico 7 evidencia estas informagdes.
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Grafico 7 - Distribui¢do dos correspondentes com relagdo a confianga na empresa apds a

flexibilizacao

Fonte: O Autor.

A flexibilizag¢do contratual impacta diretamente a maioria dos vendedores analisados,
ainda que de forma heterogénea. A presenca simultinea de ganhos e perdas indica que a
flexibilizagdo nao ¢ neutra: seus efeitos variam conforme o contexto de implementagdo e as
praticas adotadas pelas empresas. Como argumenta Melges et al (2022), ¢ necessario olhar
para a flexibiliza¢do com criticidade, buscando mecanismos de compensacao, prote¢ao social

e valorizagdo profissional para que ela ndo se converta em sindnimo de precarizacao.
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5 CONCLUSOES

Esse estudo teve como objetivo entender de que forma a flexibiliza¢do dos contratos
de trabalho influenciam a realidade dos vendedores no setor comercial do estado de Sao
Paulo, levando em consideragdo suas percepgdes sobre valorizacdo, capacitacdo e condi¢des
de trabalho.. A analise dos dados coletados através de um questionario aplicado a vendedores
expds uma grande quantidade de efeitos provenientes das novas configuragdes contratuais.

Os dados mostraram que a flexibilizacdo dos contratos de trabalho possuem efeitos
diversos na vida dos vendedores. Entre os impactos positivos, os respondentes destacaram a
autonomia, a liberdade para gerir seus horarios, a possibilidade de trabalhar com multiplas
empresas € o maior controle sobre os proprios rendimentos. Essas respostas expressam a
melhoria da autogestdo profissional e da concilia¢do entre vida pessoal e trabalho.

No entanto, os impactos negativos também foram expressivos: instabilidade
financeira, auséncia de beneficios legais, inseguranca juridica, falta de previsibilidade de
renda e limitacdo na capacidade de negociacdo foram citados com frequéncia, caracterizando
um cenario de vulnerabilidade.

Conforme apontado por Pereira (2024) e enfatizado por Antunes (2020b), a
flexibilizacdo nao se limita a alteragdo juridica do vinculo empregaticio, mas transforma de
maneira estrutural a vivéncia cotidiana do trabalhador. Essa constatagao foi evidenciada por
31 dos participantes, que relataram mudancas diretas em sua qualidade de vida, seja por meio
da maior autonomia e liberdade de horarios, seja pela perda de garantias sociais, instabilidade
financeira e inseguranga juridica, elementos tipicos da precarizagdo, como discutido por
Antunes (2020a) e Melges et al (2022).

Ao mesmo tempo, o estudo afirma que a flexibilizacdo ndo reflete apenas a
informalidade. 18 respondentes informaram ter recebido treinamento e se sentir valorizados
pelas empresas. Isso demonstra que, embora o contrato formal ndo seja utilizado por algumas
empresas, essas também investem na capacitacdo e retengao de talentos, reafirmando a visao
de Kotler e Armstrong (2015) sobre a importancia estratégica do setor de vendas e da
capacitagdo.

Entretanto, os dados também mostram disparidades entre as praticas de gestdo e os
impactos percebidos. A confianga na empresa, por exemplo, teve uma variacao consideravel
entre os respondentes, demonstrando que a qualidade da relagdo de trabalho entre trabalhador
e empresa depende mais do ambiente e da cultura organizacional do que do tipo contrato

utilizado.
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Como recomendagdo gerencial, destaca-se a necessidade de as empresas que adotam
contratos flexiveis implementarem politicas de protecdo social para evitar a vulnerabilidade
de seus colaboradores. Além disso, a manutengdo de investimentos na capacitagdo de seus
vendedores, mostra ser de suma importancia para a efetividade dos vendedores. Essas
medidas podem amenizar os efeitos negativos da flexibilizacdo, ampliando os beneficios
percebidos e fortalecendo a confianga e o engajamento dos profissionais.

Entre as limitacdes deste estudo, destaca-se um espago amostral reduzido e a grande
quantidade de respostas autodeclaradas, principalmente no setor de atuacdo. Além disso, por
se tratar de uma abordagem quantitativa, a pesquisa ndo possibilitou a compreensdo
contextualizada das experiéncias individuais dos respondentes. Além disso, vale destacar que
nessa pesquisa, houve uma dificuldade da visualizacdo dos respondentes quanto ao fato de
serem precarizados, pois muitos nao tém ciéncia se quem dos seus reais direitos.

Como sugestdo para pesquisas futuras, recomenda-se uma investigagao qualitativa que
explore de forma mais aprofundada a experiéncia dos vendedores frente a flexibilizagao, bem
como estudos comparativos entre diferentes setores da economia e entre empresas com
distintos modelos de gestdo de pessoas.

Concluindo, este estudo reafirma que a flexibilizagdo dos contratos de trabalho,
embora possa gerar beneficios para a empresa e para o vendedor, exige um acompanhamento
proximo e praticas organizacionais responsaveis para que ndo se torne sindnimo de
precarizacdo. O futuro do trabalho no setor comercial est4 ligado a capacidade de integrar as
novas praticas dos contratos flexibilizados com a eficiéncia empresarial e o bem-estar do

vendedor.
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APENDICE 1

Flexibilizacao dos contratos de trabalho dos vendedores

Ola!

Sou o Hugo Balieiro Ceribelli, estudante de administragdo da UFU/FAGEN, e gostaria de
convida-los para responder a uma pesquisa para o meu TCC, que ¢é orientado pela professora
Marcia Mitie Durante Maemura.

O objetivo desta pesquisa ¢ entender quais os impactos da flexibilizagdo dos contratos de
trabalhos dos vendedores. Para isso, utilizaremos um questionario, com 27 perguntas, que
pode ser respondido em 5 minutos.

E ndo se preocupe, sua participagdo ¢ andnima. Vocé€ pode desistir de sua participagdo em
qualquer momento.

Caso queira mais informagdes a respeito de nossa pesquisa, por favor, nos contate no email

Hugoceribelli@gmail.com.

Agradeco pela atencdo e colaboragdo! Qualquer divida, me coloco a disposicao.

1. Qual a sua idade?
() Menos de 18 anos
() 18 a 24 anos
()25 a34 anos
()35 a44 anos
()45 a 54 anos

() 55 anos ou mais

2. Em que estado vocé reside?
()SP

() MG

(ORJ

() GO

() Outro:

3. Qual ¢ o seu nivel de escolaridade?



() Fundamental

() Médio

() Superior incompleto
() Superior completo

() Pos graduacao

4. Vocé trabalha ou ja trabalhou como vendedor?
() Sim
() Nao

5. Tipo de contrato de trabalho:
()CLT

() Auténomo

()PJ

() Freelancer

() Comissionado, sem vinculo formal

() Outro:

6. Tempo de experiéncia em vendas:
() Menos de 1 ano

()1 a3anos

()3 a7anos

() Mais de 7 anos

7. Qual o setor em que voce atua?

() Moda e acessoérios

() Adquiréncia (Meios de pagamento/ Maquina de cartdo)

() Servigos
() Saude ¢ beleza
() Gastronomia

() Outro:

8. Qual sua média salarial?

() R$1.412,00 - R$2.899,00
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() R$2.900,00 - R$4.999,00
() R$5.000,00 - R$9.999,00
() R$10.000,00 - R$21.999,00
() Acima de R$22.0000,00

9. Qual sua renda familiar mensal?
() Até R$1.412,00

() Entre R$1.412,00 ¢ R$2.900,00
() Entre R$2.900,00 ¢ R$7.100,00
() Entre R$7.100,00 e R$22.000,00
() Acima de R$22.000,00

10. Vocé acredita que a flexibilizagdo impactou o seu trabalho de alguma forma?
() Sim
() Nao

() Nao se aplica

11. Quais os principais impactos negativos da flexibilizagao? (Assinalar todas as opgdes que
se encaixam)

() Remuneracao

() Falta de recolhimento de beneficios ( Férias, FGTS, Plano de satde, Décimo terceiro
salario, etc)

() Jornada de trabalho

() Instabilidade Financeira

() Custos adicionais (Alimentacao, Transporte, etc)

() Nao se aplica

() Outro:

12. Quais os principais impactos positivos da flexibilizacdo ? (Assinalar todas as opgdes que
se encaixam)

() Remuneragdo mais alta

() Flexibilidade de horario

() Flexibilidade de local de trabalho

() Redugdo de impostos trabalhistas
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() Jornada de trabalho
() Nao se aplica

() Outro:

13. Caso vocé tenha regime de trabalho flexibilizado (ndo CLT), vocé negociou o seu
salario/forma de remuneracdo antes de aceitar ser parceiro desta empresa?

() Sim

() Nao

() Nao se aplica

14. Caso tenha negociado: considerou no valor total quais destes atributos?:
() Periodo de férias remuneradas

() Valor para transporte

() Valor para alimentacao

() Seguro saude

() Reserva de emergéncia

() Valor de INSS

() Valor de FGTS

() Horas extras

() Décimo terceiro salario

() Licen¢a maternidade/paternidade
() Nao se aplica

() Outro:

15. Voceé acredita que a sua empresa tem flexibilidade para negociar aspectos relacionados ao
trabalho?

() Sim

() Nao

16. Caso tenha respondido “sim” anteriormente, em relacdo a quais aspectos vocé acredita que
a sua empresa teria maior abertura para negociar? (Assinalar todas as opgdes que se
encaixam)

() Jornada horéaria

() Salario
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() Beneficios
() Formatos de trabalho (ex. abordagem de clientes, cessao de descontos)
() Nao se aplica

() Outro:

17. Vocé recebeu algum tipo de treinamento para o exercicio da fungao?
() Sim
() Nao

18. Se sim, qual (is)?

() Treinamento operacional ( Processos internos, uso de ferramentas e sistemas, normas e
procedimentos, etc)

() Treinamento comportamental (Comunicagao, trabalho em equipe, inteligéncia emocional,
ética, etc)

() Treinamento sobre técnicas de vendas

() Outro:

19. Caso vocé tenha passado por alguma forma de treinamento: vocé sabe quem o ofereceu?
() Alguém do setor de gestdao de pessoas da empresa

() Alguém terceirizado

() Algum outro colega

() Nao sabe responder/ndo lembra

() Nao houve treinamento

() Outro:

20. Caso vocé tenha passado por alguma forma de treinamento: vocé acredita que ele teve
validade para a melhoria de seu desempenho?

() Sim, teve

() Nao, ndo teve

() Indiferente

() Nao houve treinamento

21. Voceé acredita que os vendedores sdo valorizados na empresa onde vocé trabalha?

() Sim
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() Nao
22. voce acredita que a sua empresa toma iniciativa para manter bons vendedores?
() Sim
() Nao

23. Caso tenha dito que “sim” na pergunta anterior, quais iniciativas a sua empresa adota para
manter bons vendedores? (Assinalar todas as opgdes que se encaixam)

() Bonificagdes e Premiagoes

() Treinamento e capacitacdo continua

() Reconhecimento e valorizagao

() Plano de carreira e crescimento

() Ferramentas e suporte adequado

() Nao se aplica

() Outro:

24. Vocé percebe impactos negativos na sua qualidade de vida com a flexibilizacdo dos
contratos de trabalho?

() Sim

() Nao

() Nao se aplica

25. Se sim, como? (Assinalar todas as op¢des que se encaixam)

() Instabilidade Financeira

() Preocupagao com beneficios e satde

() Desvalorizacdo

() Pouca previsibilidade de carreira

() Falta de protecao social (Sem férias, décimo terceiro salario, imprevistos com saude, etc)
() Nao se aplica

() Outro:

26. Vocé percebe impactos positivos na sua qualidade de vida com a flexibilizagdo dos
contratos de trabalho?*

() Sim

() Nao



() Nao se aplica

27. Se sim, como? (Assinalar todas as opgdes que se encaixam)*
() Autonomia e liberdade

() Menos estresse com hierarquias

() Possibilidade de atuar por varias empresas

() Maior controle sobre os ganhos e remuneragdes

() Ganhos mais altos

() Outro:

28. Sua confiang¢a na empresa mudou com a flexibiliza¢ao?
() Aumentou

() Permaneceu igual

() Diminuiu

() Nao se aplica

29. Como vocé avalia a flexibiliza¢ao dos contratos de trabalho?
(') Muito positiva

() Positiva

() Neutra

() Negativa

48



	1​INTRODUÇÃO 
	2​REVISÃO BIBLIOGRÁFICA  
	2.1 IMPORTÂNCIA DA GESTÃO DE PESSOAS 
	2.2​ IMPORTÂNCIA DO SETOR COMERCIAL/VENDAS 
	2.3​PRECARIZAÇÃO X FLEXIBILIZAÇÃO 
	2.4​PRECARIZAÇÃO NO SETOR COMERCIAL - CAUSAS E CONSEQUÊNCIAS 
	2.5​CARREIRA DE VENDEDORES (CAPACITAÇÃO) 
	2.6 EVOLUÇÃO DE CARREIRA AO LONGO DOS ANOS - VENDEDORES 

	3​METODOLOGIA  
	4  RESULTADOS E DISCUSSÕES 
	4.1 PERFIL SOCIOECONÔMICO DOS VENDEDORES 
	4.2 IMPACTOS E NEGOCIAÇÃO NOS CONTRATOS FLEXÍVEIS 
	4.3 CAPACITAÇÃO DOS VENDEDORES 
	4.4 VALORIZAÇÃO DOS VENDEDORES 
	4.5 IMPACTOS DA FLEXIBILIZAÇÃO 

	5 CONCLUSÕES 
	6  REFERÊNCIAS 
	APÊNDICE 1 

