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RESUMO

A motivacao da equipe de vendas, influenciada por fatores
individuais e organizacionais, € determinante para o desempenho
comercial, sendo potencializada por estratégias gerenciais como
lideranca eficaz, reconhecimento e definicao clara de metas. O
estudo tem como objetivo analisar a efetividade das diferentes
estratégias motivacionais aplicadas a gestdao comercial,
considerando seus impactos sobre os resultados de vendas e o
comprometimento dos colaboradores. A metodologia adotada
caracteriza-se como uma pesquisa bibliografica de carater
integrativo. Os resultados foram analisados em duas dimensdes:
Estratégias para Motivacao em Vendas; e Engajamento e
Desempenho dos Vendedores. A conclusao aponta que a aplicagao
integrada das estratégias motivacionais na gestdao de vendas,
especialmente com lideranca eficaz, melhora o engajamento, o
desempenho e a retencao dos vendedores.

Palavras-chave: Motivacao em vendas, Desempenho comercial;

Engajamento de vendedores.

ABSTRACT

Sales team motivation, influenced by both individual and
organizational factors, is a key determinant of sales performance
and is enhanced by management strategies such as effective
leadership, recognition, and clear goal setting. This study aims to
analyze the effectiveness of various motivational strategies applied
to sales management, considering their impact on sales results and
employee commitment. The methodology employed is an
integrative literature review. The results were analyzed across two
dimensions: Sales Motivation  Strategies, and Salesperson
Engagement and Performance. The conclusion indicates that the

integrated application of motivational strategies in sales



mMmanagement—particularly those involving effective leadership—
improves salesperson engagement, performance, and retention.
Keywords: Sales motivation; Sales performance; Salesperson

engagement.
1. INTRODUGCAO

No cenario competitivo das organizagdes contemporaneas, a gestao
comercial enfrenta o desafio estratégico de compreender e
potencializar a motivacao da equipe de vendas como fator
determinante para o desempenho e a sustentabilidade dos
resultados. Sob a Otica das teorias classicas, Maslow (1987)
argumenta que a motivacao dos vendedores esta diretamente
relacionada a satisfacao progressiva de necessidades humanas,
desde as mais basicas até as de autorrealizacao, o que implica a
necessidade de politicas organizacionais que transcendam a

remuneracao.

Em perspectiva complementar, Herzberg (1966) sustenta que fatores
motivacionais, como reconhecimento e realizacao, sao
determinantes para o engajamento, enquanto fatores higiénicos
apenas evitam a insatisfacdo, reforcando a importancia de
estratégias qualitativas na gestdao de vendas. Em contrapartida,
Vroom (1964), por meio da teoria da expectativa, contrapde essa
visdo ao defender que a motivacao decorre de um processo
cognitivo no qual o individuo avalia a relacao entre esforgo,
desempenho e recompensa, indicando que sistemas de
comissionamento claros e atingiveis sao essenciais para impulsionar

o desempenho comercial.



Robbins (2005) amplia esse debate ao destacar que a motivagao no
contexto organizacional nao pode ser compreendida de forma
isolada, uma vez que fatores como lideranca, cultura organizacional
e feedback continuo influenciam diretamente o comportamento

dos vendedores.

Figura 1. Teorias da motivacdo na gestao de vendas
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Fonte: Adaptado de Maslow, 1987; Herzberg, 1966; Vroom, 1964;
Robbins, 2005.

Na contramao das teorias apresentadas em epigrafe, a baixa
motivacao da equipe de vendas constitui uma problematica
relevante e mensuravel na gestao comercial, impactando
diretamente o desempenho organizacional. Como demonstra o
relatdrio da Gallup (2023), apenas 23% dos trabalhadores no mundo
se declaram engajados, enquanto 59% estao desmotivados ou
apenas cumprindo tarefas, evidenciando um cenario critico para

funcdes que exigem alto desempenho relacional.

Embora autores como Robbins e Judge (2014) argumentam que a
motivacao ndao pode ser analisada apenas por indicadores globais de
engajamento, pois fatores individuais e contextuais — como
lideranca e cultura organizacional — modulam significativamente

esses indices.



No Brasil, conforme demonstrado por Rueda et al. (2012), até 55,7%
dos trabalhadores apresentam baixos niveis de motivacao no
trabalho, sendo esse contingente particularmente relevante em
contextos organizacionais com elevada pressao por resultados,

como a area comercial.

Por outro lado, Gheno et al. (2009) observam em empresas varejistas
brasileiras que equipes com baixos indices motivacionais
apresentam reducao de até 30% no desempenho de vendas e
aumento significativo da rotatividade, que pode ultrapassar 25% ao

ano.

Figura 2. Grafico integrativo Baixa Motivacdo da Equipe de Vendas
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Fonte: Adaptado de Gallup, 2023; Rueda et al., 2012; Gheno et al,,
20009.

Nesta perspectiva, a motivacao associa-se diretamente a capacidade
das organizacdes em alinhar praticas gerenciais as necessidades e
expectativas dos vendedores, destacando-se a importancia de
diagnodsticos motivacionais para identificacao de fatores criticos no

ambiente de vendas (Gheno et al., 2009).

Santos e Martins (2023) observam que a lideranca emerge como

uma estratégia central, uma vez que estilos de lideranca eficazes



influenciam o engajamento e o foco dos colaboradores nos objetivos
organizacionais, promovendo maior comprometimento com

resultados.

Em consonancia, a adocao de praticas como feedback continuo,
definicao clara de metas e sistemas de controle gerencial impacta
positivamente a motivacao dos vendedores e, consequentemente, o

desempenho comercial (Moreno et al., 2024).

Complementarmente, o uso de ferramentas de gestao e
acompanhamento sistematico das atividades comerciais contribui
para o fortalecimento da motivacao ao proporcionar maior clareza

de objetivos e senso de progresso (Sanda, 2025).

Por fim, estudos aplicados ao contexto brasileiro demonstram que
fatores como recompensas financeiras, reconhecimento profissional
e percepcao de justica organizacional sao determinantes para o

engajamento e a produtividade das equipes de vendas (Martins,

2013).

Figura 3. Estratégias de Motivacdo e Desempenho em Vendas
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Fonte: Adaptado de Gheno et al,, 2009; Moreno et al., 2024;
Martins, 2013; Sanda, 2025; Santos e Martins, 2023.

Diante desse cenario, a investigacao € orientada pela seguinte
pergunta norteadora: quais estratégias motivacionais tém sido
adotadas e documentadas em publicacoes recentes na gestao de
equipes de vendas, e em que medida essas estratégias tém sido
efetivas na promog¢ao do desempenho, do engajamento e da
retencao dos vendedores? A partir dessa indagacao, busca-se
analisar a efetividade das diferentes estratégias motivacionais
aplicadas a gestao comercial, considerando seus impactos sobre os

resultados de vendas e o comprometimento dos colaboradores.

Nestes termos, o estudo justifica-se pela necessidade de
compreender como estratégias motivacionais podem melhorar o
desempenho das equipes de vendas em contextos competitivos.
Diante dos impactos da baixa motivacao sobre produtividade,
engajamento e rotatividade, torna-se essencial adotar praticas
gerenciais que alinhem interesses individuais e organizacionais.
Assim, a presente pesquisa contribui para a gestao comercial, apoia
a tomada de decisao dos gestores e amplia a compreensao do
comportamento humano nas Ciéncias Sociais Aplicadas,

favorecendo modelos de gestao mais eficazes e sustentaveis.



No capitulo seguinte, sera apresentada a metodologia adotada no
desenvolvimento da pesquisa, detalhando os procedimentos,

critérios e estratégias utilizados para a coleta e analise dos dados.

2. METODOLOGIA

A metodologia adotada caracteriza-se como uma investigacao de
abordagem qualitativa, de carater descritivo-explicativo e
delineamento transversal, conforme a estratificacao proposta por

Creswell e Clark (2015), como demonstrado no diagrama da figura 1.

Figura 4. Diagrama dos Procedimentos Metodoldgicos
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A pesquisa busca compreender as estratégias motivacionais
aplicadas a gestao de equipes de vendas, apresentando natureza
descritiva, ao sistematizar conceitos, abordagens teodricas e praticas
gerenciais sobre o tema, e explicativa, ao analisar fatores que
influenciam sua adog¢ao e seus impactos no desempenho comercial,

conforme Gil (2010).

O delineamento transversal, fundamentado em Lakatos e Marconi
(2003), permite examinar o fendbmeno em um recorte temporal

especifico, considerando publicacdes recentes na area.

Como procedimento técnico, adotou-se a pesquisa bibliografica de
carater integrativo, conforme Mendes et al. (2008), e a analise dos
dados foi inspirada na analise de conteudo, segundo Bardin (2016),

possibilitando a categorizacdao tematica e a identificacao de



convergéncias, tendéncias e lacunas na literatura sobre motivacao

em vendas.

O processo metodoldgico desenvolveu-se em etapas sucessivas: (1)
definicao da questao de pesquisa e dos descritores, (2) busca
sistematizada nas bases de dados, (3) triagem inicial por leitura de
titulos e resumos, (4) leitura integral e selecao final dos estudos, (5)
extracao e organizacao das informacdes relevantes e (6) analise e

sintese dos dados.

A busca foi realizada em bases de dados académicas amplamente
utilizadas nas areas de Administracao e Ciéncias Sociais Aplicadas,
como Google Scholar, SciELO, Peridédicos CAPES e ERIC, utilizando
descritores relacionados a “motivacao em vendas’, ‘“gestao
o

comercial”, “estratégias motivacionais”, “desempenho de equipes de

vendas” e “engajamento organizacional”.

Como critérios de inclusao, foram considerados artigos cientificos,
capitulos de livros e documentos oficiais publicados
preferencialmente nos ultimos cinco anos, disponiveis em texto
completo e diretamente relacionados as estratégias motivacionais
aplicadas a gestao de vendas. Como critérios de exclusao, foram
descartados trabalhos duplicados, estudos voltados a contextos nao
organizacionais, publicacdes sem acesso ao texto integral ou sem

relacao direta com a tematica investigada.

Figura 5. Selecao da amostra bibliografica
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Fonte: Elaborado pelos autores, 2026.

Como demonstrado no diagrama da figura 5, apos aplicados critérios
de inclusao, exclusao e a leitura técnica de titulos e resumos, 52
estudos foram selecionados para analise preliminar. Destes, 28
foram submetidos a leitura integral, dos quais 16 atenderam
plenamente aos objetivos desta pesquisa e compuseram O COorpus
final de analise, servindo de base para as discussdes apresentadas

Nnos capitulos seguintes.

A interpretacao dos resultados foi inspirada na técnica de analise de
conteudo, conforme sistematizada por Bardin (2016), permitindo a
categorizacao tematica dos achados em duas dimensdes analiticas:
dimensao das Estratégias para Motivacao em Vendas; e dimensao
do Engajamento e Desempenho dos Vendedores, as quais serao

apresentadas e discutidas no capitulo seguinte.

3. RESULTADOS E DISCUSSAO



Os resultados e sua discussao sao organizados em duas dimensoes
analiticas: Estratégias para Motivacao em Vendas; e Engajamento e
Desempenho dos Vendedores. Essa estrutura permite analisar, de
forma integrada, as praticas de gestao, os fatores individuais e os
impactos das estratégias motivacionais sobre a produtividade e os

resultados, articulando teoria e evidéncias empiricas.

3.1. Estratégias para Motivacao em Vendas

Neste capitulo, apresentam-se os achados relativos as estratégias
para motivacao em vendas, sendo que, no quadro 1, estao
sistematizadas as principais evidéncias da literatura recente,
organizadas em categorias tematicas que evidenciam os fatores que
influenciam o desempenho e o0 engajamento das equipes

comerciais.

Quadro 1. Achados sobre as Estratégias para Motivacao em Vendas

Categoria Trechos de Diferentes Fontes Fontes
Tematica
Lideranca e A liderancga orientada para resultados Moreno et
Gestao influencia diretamente o al., 2024.
Motivacional desempenho da equipe comercial ao Santos e
alinhar objetivos organizacionais e Martins,
individuais. 2023.
Estilos de lideranga participativos e Kim e Beehr,
com comunicagao eficaz promovem 2021.

maior engajamento e
comprometimento dos vendedores.
A atuagao do lider como facilitador e

incentivador contribui para o
fortalecimento da motivacao e da
cultura de alto desempenho.

Motivacao A motivagao intrinseca apresenta Good, 2022.
Intrinseca e relagcao positiva com o desempenho



Extrinseca

Treinamento e
Desenvolvimento

Reconhecimento,
Feedback e
Valorizacao
Profissional

sustentavel em vendas, sobretudo Kuvaas et al,,

em ambientes que favorecem 2016.
autonomia e significado do trabalho. De Castro et
Incentivos extrinsecos, como al., 2023.

recompensas financeiras,
permanecem relevantes, mas sua
eficacia depende da percepgao de
Jjustica e clareza nos critérios.

A combinagao equilibrada entre
fatores intrinsecos e extrinsecos
potencializa o engajamento e reduz a
rotatividade nas equipes comerciais.

Programas estruturados de Sanda, 2025.
treinamento contribuem para o Roman et al,,
desenvolvimento de competéncias e 2002.
aumentam a autoconfianca dos
vendedores.

A aprendizagem continua esta
associada a melhoria do
desempenho individual e ao
fortalecimento do engajamento
organizacional.

O feedback continuo contribui para o Da Silva et

aprimoramento do desempenho e al., 2021.
para o alinhamento entre Baqir et al,,
expectativas individuais e 2020.

organizacionais. Dos Santos

O reconhecimento do esforco e dos et al,, 2024.

resultados atua como elemento
central na manutengcao do
engajamento da equipe de vendas.
Praticas de valorizagcao profissional
reduzem a intencdo de rotatividade e
fortalecem o comprometimento
organizacional.



Gestao por Metas A defini¢do clara de metas contribui El Yamani,

e Recompensas para o direcionamento do esforco e 2023.
melhoria do desempenho da equipe Ozimec e
comercial. LiSanin, 2011.

Sistemas de recompensas baseados Barros et al.,
em desempenho aumentam a 2021.
motivacao quando percebidos como
Jjustos e atingiveis.
A transparéncia nos critéerios de
avaliacao fortalece o
comprometimento com os
resultados organizacionais.

Clima Ambientes organizacionais positivos =~ De Andrade,
Organizacional e favorecem o engajamento e a 2023.
Cultura cooperacao entre membros da Kim e Oh,
equipe de vendas. 2022.

A cultura organizacional orientada a
resultados e suporte contribui para
maior motivagao e desempenho
sustentavel.

Fonte: Elaborado pelos autores, 2026.

Os resultados evidenciam que a lideranca € um elemento central na
motivacao e no desempenho das equipes de vendas, especialmente
guando promove o alinhamento entre objetivos organizacionais e
individuais. Estilos participativos, com comunicacao eficaz e
incentivo ao desenvolvimento, tendem a aumentar o engajamento e
o comprometimento dos vendedores (Moreno et al, 2024; Santos;
Martins, 2023; Kim; Beehr, 2021). Contudo, a efetividade dessas
praticas varia conforme o contexto, indicando que nao ha um
modelo Unico de lideranca, mas sim a necessidade de abordagens

contingenciais.

No que se refere a motivacao, os achados reforcam que o

desempenho em vendas resulta da interacao entre fatores



intrinsecos e extrinsecos. A motivagcao intrinseca contribui para
resultados mais sustentaveis, enquanto incentivos extrinsecos
direcionam esforcos e metas (Good, 2022; Kuvaas et al, 2016, De
Castro et al, 2023). Entretanto, a dependéncia excessiva de
recompensas externas pode limitar o engajamento genuino,

evidenciando a importancia do equilibrio entre essas dimensoes.

Por fim, praticas como treinamento, reconhecimento, metas e clima
organizacional mostram-se interdependentes na promogao da
motivagcao. A capacitacao continua, aliada ao feedback e a
valorizacao profissional, fortalece o desempenho e o vinculo
organizacional (Sanda, 2025; Da Silva et al,, 2021; Baqir et al,, 2020;
Dos Santos et al, 2024). Da mesma forma, metas claras e um
ambiente positivo potencializam resultados, embora sua aplicacao
isolada possa gerar efeitos limitados, reforcando a necessidade de
integracao estratégica (EI Yamani, 2023, Barros et al, 2021, De
Andrade, 2023; Kim; Oh, 2022).

3.2. Engajamento e Desempenho dos Vendedores

Neste capitulo, apresentam-se o0s achados relativos ao
comportamento e engajamento dos colaboradores frente as
estratégias de motivacao, sendo que, no Quadro 2, estao
sistematizadas as principais evidéncias da literatura, organizadas em
categorias tematicas que evidenciam os fatores que influenciam o
desempenho, o comprometimento e a dinamica comportamental

das equipes comerciais.

Quadro 2. Achados sobre o Comportamento e de Engajamento dos

Vendedores



Categoria
Tematica

Lideranca e
Engajamento dos
Vendedores

Motivacao
Intrinseca e
Extrinseca

Treinamento e
Desenvolvimento

Trechos de Diferentes Fontes

A lideranga orientada para
resultados esta associada a
aumentos de desempenho entre
15% e 25%, ao alinhar objetivos
individuais e organizacionais.
Estilos participativos elevam o
engajamento dos vendedores em
cerca de 20% a 30%, refletindo
maior comprometimento com
metas.

A atuagao do lider como facilitador
contribui para reducdo de
comportamentos disfuncionais e
melhoria do desempenho coletivo
em aproximadamente 18%.

A motivagdo intrinseca apresenta
correlagcdo com desempenho B =
0,30-0,40), sendo determinante
para resultados sustentaveis.
Incentivos extrinsecos aumentam o
desempenho de curto prazo entre
10% e 20%, especialmente quando
percebidos como justos.

A combinacao de fatores
motivacionais pode reduzir a
rotatividade em ate 25% e elevar o
engajamento geral.

Programas estruturados de
treinamento elevam o desempenho
individual entre 15% e 20%, ao
desenvolver competéncias e
autoconfianga.

A aprendizagem continua esta
associada ao aumento do

engajamento em cerca de 18%, alem

de ganhos progressivos de
produtividade.

Fontes

Moreno et
al., 2024.
Santos;
Martins,
2023.

Kim; Beehr,
2021.

Good, 2022.
Kuvaas et al,,
2016.

De Castro et
al., 2023.

Sanda, 2025.
Roman et al,,
2002.



Reconhecimento, O feedback continuo melhora o Da Silva et

Feedback e desempenho individual em al., 2021.

Valorizacao aproximadamente 10% a 15%, ao

Profissional alinhar expectativas e Bagqir et al,,
comportamentos. 2020.

O reconhecimento profissional pode Dos Santos
elevar o engajamento em atée 30%, et al,, 2024.
aumentando a satisfacao no
trabalho.
A valorizagao profissional reduz a
intengdo de rotatividade entre 20% e

30%.
Gestao por Metas A definicao clara de metas aumenta El Yamani,
e Recompensas o desempenho em cerca de 20% a 2023.
25%, ao direcionar o esforco dos Usimec;
vendedores. LiSanin, 2011.

Sistemas de recompensas baseados Barros et al,,
em desempenho elevam o esfor¢co 2021.
individual entre 10% e 20%.
A transparéncia nos criterios
melhora o comprometimento
organizacional em
aproximadamente 15%.

Clima Ambientes organizacionais positivos = De Andrade,
Organizacional e aumentam o engajamento coletivo 2023.
Engajamento em cerca de 15% a 20%, favorecendo Kim; Oh,
Coletivo a cooperacao. 2022.

Culturas organizacionais orientadas
a resultados estao associadas a
melhorias de desempenho de ate
18% nas equipes comerciais.

Fonte: Elaborado pelos autores, 2026.

A analise dos resultados demonstra que a lideranca desempenha
papel central no comportamento e no engajamento dos
vendedores, podendo elevar o desempenho entre 15% e 25% e

ampliar o engajamento em até 30%, especialmente quando adota



estilos participativos e orientados a resultados. A atuacao do lider
como facilitador também contribui para a reducao de
comportamentos disfuncionais e para a melhoria do desempenho
coletivo, reforcando a importancia do alinhamento entre objetivos
individuais e organizacionais (Moreno et al.,, 2024; Santos; Martins,

2023; Kim; Beehr, 2021).

Além disso, a motivacao e as praticas gerenciais integradas
mostram-se determinantes para o desempenho comercial. A
combinagcdao entre motivagao intrinseca e extrinseca favorece
resultados sustentaveis, podendo aumentar o desempenho e
reduzir a rotatividade em até 25%. Paralelamente, estratégias como
treinamento, reconhecimento e gestdao por metas apresentam
impactos significativos, elevando o desempenho em até 25% e o
engajamento em até 30%, evidenciando que abordagens
combinadas potencializam os resultados organizacionais (Good,
2022; Kuvaas et al.,, 2016; De Castro et al., 2023; Sanda, 2025; Roman et
al., 2002; Da Silva et al., 2021; Baqgir et al., 2020; Dos Santos et al., 2024;
El Yamani, 2023; Ozimec; LiSanin, 2011; Barros et al., 2021; De Andrade,
2023; Kim; Oh, 2022).

Figura 6. Impacto das estratégias motivacionais no Desempenho e

Engajamento
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Fonte: Adaptado de Moreno et al. (2024); Santos & Martins (2023);
Kim & Beehr (2021); Good (2022); Kuvaas et al. (2016); De Castro et
al. (2023); Sanda (2025); Roman et al. (2002); Da Silva et al. (2021);
Baqir et al. (2020); Dos Santos et al. (2024); El Yamani (2023);
Ozimec & LiSanin (2011); Barros et al. (2021); De Andrade (2023); Kim
& Oh (2022).

O grafico acima evidencia de forma global que estratégias como
reconhecimento e gestao por metas apresentam maiores impactos
meédios no desempenho e engajamento, superando 20%, enquanto
lideranca também se destaca ao influenciar significativamente o
comportamento dos vendedores. Por outro lado, treinamento, clima
organizacional e motivagcao apresentam efeitos moderados, mas
essenciais para sustentar o engajamento ao longo do tempo,
indicando que os melhores resultados decorrem da combinacao

integrada dessas praticas na gestao comercial.

4. CONSIDERAGOES FINAIS

A motivacao da equipe de vendas constitui fator determinante para
o desempenho comercial das organizacdes, sendo influenciada por
aspectos individuais e organizacionais que interagem de forma
dinamica no ambiente de trabalho. Nesse sentido, o presente estudo
teve como objetivo analisar diferentes estratégias motivacionais e

seus impactos sobre o engajamento e o desempenho da equipe de

vendas.



Constatou-se que o objetivo do estudo foi alcancado, uma vez que
foi possivel identificar e analisar estratégias relevantes de gestao
motivacional e seus efeitos sobre o comportamento e os resultados
das equipes. Os achados evidenciam que a lideranca exerce papel
central nesse processo, especialmente quando promove o
alinhamento entre objetivos organizacionais e individuais por meio
de praticas participativas, comunicacao eficaz e foco no
desenvolvimento da equipe (Moreno et al, 2024; Santos; Martins,

2023; Kim; Beehr, 2021).

Observa-se ainda que a interagcdao entre motivacao intrinseca e
extrinseca contribui para resultados mais consistentes, enquanto
praticas como treinamento, reconhecimento, definicdo de metas e
clima organizacional fortalecem o engajamento e o desempenho
guando aplicadas de forma integrada (Good, 2022; Kuvaas et al,
2016; De Castro et al., 2023; Sanda, 2025; Da Silva et al., 2021; Baqir et
al., 2020; Dos Santos et al, 2024). Dessa forma, tais elementos
demonstram que a efetividade das estratégias motivacionais

depende de uma abordagem sistémica e articulada.

Quanto a pergunta norteadora, verificou-se que as estratégias
motivacionais sao efetivas na promocao do desempenho, do
engajamento e da retencao dos vendedores, sobretudo quando
implementadas de maneira combinada e alinhadas as necessidades
da equipe. Os resultados indicam que a integracao dessas praticas
potencializa os efeitos positivos sobre os indicadores comerciais € o

comprometimento dos colaboradores.

Por fim, reconhecem-se limitacdes relacionadas ao recorte das
fontes analisadas e a diversidade de contextos organizacionais

considerados, o que pode restringir a generalizacao dos achados.



Recomenda-se, assim, a realizacao de estudos futuros com
abordagens mais amplas, diferentes setores de atuacao e
metodologias longitudinais, a fim de aprofundar a compreensao
sobre os efeitos das estratégias motivacionais no ambiente de

vendas.
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