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RESUMO

Uma pesquisa essencialmente tem como objetivo dipabdugéo de um novo conhecimento
que seja tedrica ou socialmente relevante (MALHOTRAO01). Assim, € necessario
compreender 0 que ja existe no campo de conhendesejado para ajudar na planificacéo
de trabalhos e evitar duplicagbes e erros. Portantestudo da literatura pertinente a um
trabalho representa uma fonte indispensavel dennggdes. Nesse sentido, esse estudo tem
por objetivo compreender o estado da literaturaesaompeténcias dos vendedores que
influenciam o seu desempenho. Para tanto, foizadd um levantamento bibliométrico dos
artigos referentes ao tema supracitado publicaddBrasil e no exterior, especialmente nos
Estados Unidos, em periddicos e eventos mais rethasrda area de Administracdo com foco
em Marketing no periodo de 2009 a 2014. Foram sadis trés artigos publicados em
periodicos e eventos brasileiros e onze artigodigadms em periédicos internacionais,
completando quatorze artigos publicados refereoteema desejado nesse periodo. Os
resultados obtidos nessa pesquisa representanadoedh arte referente ao tema estudado,

podendo ser usados por pesquisadores como bageeggrasas futuras.
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1 INTRODUCAO

Apds muitos anos buscando melhorias em produtosepsos e vendas, a partir da
publicagcdo de Levitt (1960) ficou evidente que ecessidade fundamental de uma
organizacao € buscar como sua finalidade atendeleacado em que ela se encontra, visando
entender e solucionar as necessidades da demasstaeEima missdo desafiante nos dias
atuais em que os clientes p6s-modernos exigemveadianais diferenciacdo, dado seu carater
individualista e instavel (BROWN, 2005).

Além disso, para muitas empresas, a forca de vehdasa fonte importante de lucro
(MIAO; EVANS, 2013). Dessa forma, gerentes de vengascam incessantemente entender
0 gque determina bons resultados. Logo, ha muitpdeos pesquisadores tém examinado
possiveis determinantes do desempenho das emmresassequentemente dos vendedores
(CHURCHILL et al., 1985). Nos ultimos anos, variadas pesquisass&do realizadas com
0 objetivo de entender o que promove o desempeatooganizacdo. O desempenho €, entéo,
um assunto central na area de marketing (BEHRMARRREAULT, 1982).

Analisando os principais jornais académicos da @wao Journal of Marketing,
Journal of Marketing Research, Marketing Science, Journal Academic of Marketing Science,
Journal of Retailing, entre outros, foram encontradas diversas puldlesabuscando entender
as variaveis que determinam o desempenho. Trabedtaaxsonados a marcas, caracteristicas
das marcas, portfélios, posicionamento de maragoeda marca (ex.: PARK; JOHN, 2014;
GOPINATH; THOMAS; KRISHNAMURTHI, 2014); relacionamé e gerenciamento de
relacionamento entre fabricas, fornecedores, fi@dp®e ou clientes (ex.. JOSHI, 2009;
ERNST et al., 2011; ANTIA; ZHENG,; FRAZIER, 2013); aliancas, lacas redes de
relacionamento (ex.: SWAMINATHAN; MOORMAN, 2009; TWi BHARADWAJ,
KOHLI, 2010); valor da vida do cliente (ex.: KUMARBHAH, 2009); especificidade de
contratos baseados em teorias da governanca (eQOIMGHOSH, 2010); efeitos
relacionados a publicidade e propaganda (ex.. WANBIANG; OUYANG, 2009;
PETERSON; THOMAS; KRISHNAMURTHI, 2014;); inovaca@x.: RUBERA; KIRCA,
2012; STOCK; SIX; ZACHARIAS, 2013); uso gerenciag anétricas financeiras e de
marketing (ex.. MINTZ; CURRIM, 2013); responsabédae social corporativa (ex.:
KORSCHUN; BHATTACHARYA; SWAIN, 2014); canais e expsdo de canais (ex.:
HOMBURG; VOLLMAYR; HAHN, 2014); profissional de mketing, estratégias e acdes de
marketing (ex.: SRINIVASAN; HANSSENS, 2009; YARBR@MH; MORGAN; VORHIES,
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2011; MORGAN, 2012); equipes e fatores relaciona@®s: AHEARNE et al., 2010);
satisfacdo do cliente (ex.: LUO; HOMBURG; WIESEKH)10; DOTSON; ALLEMBY,
2010), sistemas de controle (ex.: MIAO; EVANS, 20¥htre outros. Todos esses trabalhos

analisam o relacionamento entre as variaveis meadas e desempenho, seja em nivel

individual ou organizacional.

Porém, um erro comum das empresas € realizar pfaeajos detalhados, tracar
modelos de negdcios, adquirir ferramentas de gem@ento e controle, planejar e executar
acOes de propaganda, gastando tempo e recursostramégias de vendas sem buscar, antes,
compreender o vendedor. Embora todas estas variéivadas anteriormente sdo pertinentes
ao processo de desenvolvimento e ascensdo dassasipéenecessario compreender que a
realizacdo do processo venda-compra é concretgadpessoas (BONOMA, 1982), sendo
essencial entender ambas as partes, vendedor eaztonp

Em complemento, Churchiét al. (1985) realizaram uma meta-analise de 75 anos de
pesquisa das possiveis variaveis determinantegskmenho de vendas e encontraram que
0S seus maiores determinantes séo fatores reldosrem vendedor como suas habilidades,
sua motivacao, sua atitude entre outros fatoresopes Todavia, quando o foco é o vendedor
e suas habilidades, poucas pesquisas vém sendcgolals, necessitando mais exploracdo
dessa face. Dessa forma, fica evidente que o venéeal protagonista do processo de vendas,
devendo os gerentes e pesquisadores dedicar reaggatem compreender 0S processos nos
quais ele se envolve para concretizar uma venda.

Assim, o presente trabalho tem por objetivo anaksapresentar um panorama dos
estudos sobre competéncias dos vendedores queniatiun seu desempenho abrangendo a
producdo nacional e internacional em Administrag@darketing no periodo de 2009 a 2014.
A compreensdo da literatura existente no tema leisicoe importante para estabelecer um
ponto de partida a estudos concernentes. A paor résultados, poder-se-a avaliar os
trabalhos teoricos e metodolégicos mais relevamasa futuros estudos nesse tema,
permitindo sua melhor colocacdo no cenario de pesqu

Esse trabalho sera dividido em sec¢des conformeesé&gsa primeira parte explora a
relevancia e importancia do tema, introduzindo lgetovos do trabalho e justificando a sua
necessidade e expressao para alicercar traballsteripces referentes ao tema. Em seguida,
sera exposto o referencial tedrico correspondestecampeténcias dos vendedores que
influenciam o desempenho. Posteriormente, serdocesaptados o0s procedimentos
metodoldgicos que orientaram a selecéo e analissclgpo da pesquisa. A quarta secao sera

destinada a andlise e detalhamento dos resultadositeados na classificagdo da producgéo
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académica. ApoOs isso, serdo declaradas as corgderdinais e conclusdes do estudo
seguidas das referéncias bibliogréficas utilizadas.

2 REFERENCIAL TEORICO

Bonoma (1982) exaltou a necessidade de entendgersasas envolvidas no processo
de compra e venda, demonstrando a existéncia de pre@upacdo com empresas e
processos em detrimento da interface de concrétzde um negdécio, o vendedor. Desde
entdo, varias pesquisas comecaram a ser realizadas objetivo de entender o vendedor e
suas habilidades que contribuem ou prejudicam endeenho individual e organizacional.

Como validacédo da afirmacéo de Bonoma (1982), @it al. (1985) evidenciam
que os maiores determinantes do desempenho desvedildatores relacionados ao vendedor
como suas habilidades, sua motivagdo, sua atitotte eutros fatores pessoais. Assim, as
competéncias dos vendedores tém sido reconheadas emas das principais variaveis que
interferem no seu desempenho e, consequentememteesempenho das empresas. As
competéncias sdo aqui definidas como um conjuntdirdensées de desempenho, incluindo
conhecimento individual, habilidades, atitudes, portamentos entre outras caracteristicas
do vendedor que Ihe fornecem uma vantagem conyaetAiTHEY; ORTH, 1999).

Rentz et al. (2002) classificaram as habilidades dos vendedemshabilidades
interpessoais, habilidades de vendas e habilidégmscas. As habilidades interpessoais
referem-se a algoritmos mentais e de comunicacgwegyados durante uma interacédo social
para alcancar determinados efeitos e resultadoSIBAAHMAD; KITCHEN, 2010). As
principais dimensfes das habilidades interpesss@is capacidade de escutar, empatia,
otimismo e habilidades de observacéao.

As habilidades de vendas sédo categorizadas em sumrategorias: capacidade de
adaptacao, venda, negociacédo e questionamentolttarsutracos do vendedor e estilos de
comunicacdo (RENTZ et al., 2002). Basir, Ahmad &h&n (2010) complementam que as
habilidades de vendas referem-se a qualquer estorgsciente por parte do vendedor para
ajustar o ambiente de vendas baseado em pistabedte @ em complemento com outras
habilidades de vendas como ser negociador, quadtordas necessidades dos clientes e
possuir capacidades de comunicagéo.

Por fim, habilidades técnicas referem-se ao compwhto dos vendedores em
possuir e fornecer informacdes sobre as espedisaglos produtos e servicos e suas
aplicagcbes e funcbes (BASIR; AHMAD; KITCHEN, 2010Em complemento, o
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conhecimento dos vendedores sobre a industria @érteias de mercado em geral é
caracterizado por Ahearne e Schillewaert (2000) ccdrabilidades de marketing. Ambas
habilidades referem-se ao nivel de conheciment@qendedor possui do negocio em que se
encontra (BASIR; AHMAD; KITCHEN, 2010).

Algumas tentativas vém sendo realizadas no intletcompreender o vendedor e suas
competéncias (Ex.: WEITZ; SUJAN; SUJAN, 1986; SPIRGWEITZ, 1990; FRANKE;
PARK, 2006; ROMAN; IACOBUCCI, 2010; BORG; JOHNSOIL0N13). Estas pesquisas
revelam que nem todos os vendedores possuem osome$veis de competéncias, reagindo
de formas diferentes no relacionamento com cligf@€RkRG; JOHNSON, 2013).

A luz destas definicbes e contribuicbes, entendeyse as competéncias dos
vendedores sédo fundamentais para a realizacadond@s/eAssim, compreendé-las no ambito
empresarial € determinante para fornecer visillkda@os gerentes em como contratar e treinar
seus vendedores. Nesse sentido, 0 estudo destesé¢ctimiana relevante para acrescentar valor
as pesquisas em Marketing.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O presente estudo é de natureza descritiva e aeaiiz levantamento da producao
académica brasileira e internacional sobre compigtg€mlos vendedores que influenciam seu
desempenho. Desse modo, adotou-se a metodologialaenetria que consiste na aplicacao
de técnicas estatisticas para descrever de fornaamtitptiva aspectos relacionado as
informagdes de um determinado campo do conhecinuggntifico (ARAUJO, 2006).

Realizou-se um corte transversal temporal delimitath seis anos (2009 a 2014).
Espera-se que em seis anos existam contribuicfieestes referentes ao tema estudado para
conseguirmos obter um panorama do estudo das cénget dos vendedores que
influenciam seu desempenho.

Para a localizacdo dos trabalhos nacionais, agdate pesquisa foram constituidas
por periédicos nacionais da area de Administrad¢assificados entre os niveis A2 e B3,
conforme classificagdo Qualis vigente no primeiemnsstre de 2015, da Coordenacao de
Aperfeicoamento de Pessoal de Nivel Superior (CAPEREmM disso, também foram
utilizados os eventos de abrangéncia nacional dadla;do Nacional de Pds-graduacao em
Administracdo (ANPAD) como fontes de busca.

Para a localizagéo dos trabalhos internacionaigautse o ranking estabelecido por
Yoo (2009) em seu trabalh@é&veloping an overall ranking of 79 marketing journals. An
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introduction of PRINQUAL to marketing”, identificando os jornais que compreendiam
estudos relacionados a vendedores.

Na Tabela 1, observa-se a relacdo dos periodicdgertos em que a pesquisa foi
realizada ordenados sequencialmente de acordo wantlassificacdo. Ao todo foram 23

revistas nacionais, 23 revistas internacionaigecentos nacionais.

Tabela 1: Periddicos e eventos utilizados na psadiibliografica

Nacionais Internacionais
Brazilian Administration Review — BAR Journal of kkating
Brasilian Business Review — BBR Journal of Markgtitesearch
Gestéo e Producdo UFSCAR Marketing Science
Revista de Administragdo Contemporanea - RAC Joorfriehe Academy of Marketing Science
Revista de Administracdo de Empresas — ERA JooifrRétailing
Revista de Administracdo da Universidade de Sjo International Journal of Research in Marketing
Paulo — RAUSP
Revista Brasileira de Gestdo de Negécios - RBGN vatdrBusiness Review
Revista de Administracdo Publica — RAP Psycholayy Marketing
Cadernos EBAPE European Journal of Marketing
Faces — BR Industrial Marketing Management
Revista de Administracéo e Inovacdo — RAI Jourfi@teategic Marketing
Revista de Administracdo Mackenzie — RAM Journdhtdrnational Marketing
Revista Eletronica de Administracdo — REAd Jouaidersonal Selling and Sales Management
Revista Eletronica do Alto Vale do Itajai — REAVI oufnal of Economic Psychology
Revista Brasileira de Ciéncias Journal of ServiesedRrch
Revista de Administracdo UFSM Journal of Retailimgl Consumer Services
Revista de Administracdo UNIMEP Business Horizons
Revista de Ciéncias da Administracdo Marketing Theo
Revista Eletronica de Administracdo Journal of Méirlg Channels
Revista de Administracdo Contabilidade e Economja — International Journal of Retail and Distribution
RACE Management
Revista Eletrénica de Ciéncia Administrativa - Journal of Interactive Marketing
RECADM
Revista Alcance Journal of Marketing Theory andcBca
Eventos
Enanpad Semead
EMA 3ES
Enadi EnAPG
EnGPR

Fonte: Elaborada pela autora.

Inicialmente, a pesquisa bibliografica nas fonteisa citadas foi realizada por meio
de palavras-chave baseadas no tema selecionadelasioHabilidades dos vendedores;
Habilidades interpessoais; competéncias; caratassdos vendedoreSalesperson skills;
interpersonal skills. Para operacionalizar a pesquisa, utilizou-seeddgrecos eletronicos dos

periddicos e eventos apontados anteriormente.
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A pesquisa inicial com base nas palavras-chavestesasnum total de 96 artigos,
sendo 20 nacionais e 76 internacionais. Essesrpasg@r uma revisdo de conteudo com
base na identificacdo do titulo, palavras-chavesamo para verificar a compatibilidade com

0 tema buscado.

Cabe ressaltar que as palavras-chave resultaradivensos artigos relacionados a
psicologia do individuo e as habilidades interpassado consumidor ou habilidades
desenvolvidas entre gerentes e vendedores. Outrosdguns trabalhos continham as
habilidades dos vendedores, poréem nao tinham caoo & explicacdo do desempenho.
Dessa forma, os artigos que continham a palavreegimaas contetdos diferentes do buscado,

conforme mencionado anteriormente, foram exclu@doanalise.

Assim, restaram 14 artigos efetivamente utilizagasa a andlise. Destes, 3 séo
nacionais, com 2 publicados em eventos e 11 s@onadionais. A coleta de dados foi
realizada em janeiro de 2015. Os estudos selemsnfadam todos baixados e organizados
em uma planilha do Excel 2013, na qual foram ccalifos e descritos segundo as categorias
de andlise.

Apos a selecdo das fontes de coleta de informagbsslecdo dos artigos, foram
determinadas quais informacfes deveriam ser eamaflds artigos. As informacfes bem
como suas categorias estao detalhadas na tabela 2.

Tabela 2: Informacdes de coleta e categorizacdaudiges

Tipo Informagao Definicéo Categorias
selecionada
- Nome do periédico ou evento em que o trabalho Perlpdlcos
Periddico/Evento ) - selecionados
foi publicado
conforme Tabela 1
Ano de publicacdo Ano em que o trabalho foi puldlaca 2009 a 2015
.S Titulo Titulo do trabalho conforme consta no mesmpo -
C . )
S NGmero de Autores Quantidade de autores que participaram do NUmérico
— trabalho
Autores Nome dos autores que participaram do tnabal -

S - Nome das instituicdes as quais se afiliam os
Filiacdo Académical -
autores dos trabalhos

Tema Tema ou foco principal do trabalho -
© Obijetivo Obijetivo principal do trabalho -
-\% Problematizacio Problematizacdo ou lacuna encontrada na i
2 & literatura que justifica a realizacdo deste tratalh
Contribuicbes Contribuicdes tedricas relacionadas ao objetiyo i
relacionadas do presente trabalho
g s Enquadramento Tipo de estudo realizado Enfsé?ié?ferﬁ%}r?csgwo
o .=
= ) . . ~ 7 . .
g 3 Tipo de estudo Tipo de estudo realizado com relacdo ao método  Qualitativo,

de pesquisa Quantitativo, Misto
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. Forma de realizacdo de coleta de dados com Transversal,
Tipo de Coleta

relacdo ao tempo e amostra. Longitudinal
Estudos Quantidade de estudos realizados Numérico
Tamanho da Quantidade de individuos ou objetos utilizadog na NUmérico
Amostra coleta de dados
Tipo de amostra Tipo de amostra utilizada pardetao Vendedores, clientes,
documentos
Forma de coleta Os meios utilizados para a coledadddos Questionario,
documentos
Tipo de Andlise Forma como foi realizada a andlize dados Qual procedimento

estatistico foi usado

Fonte: Elaborada pela autora

Em complemento, foram destacadas as citacdes maisrtantes em cada trabalho
para elaboracéo de um quadro de citacdes pardhioafaturos. Foram consideradas citagbes
importantes aquelas que possuiam ligacdo com o sefeaionado. Além disso, as citacdes
metodoldgicas também foram consideradas. Paraag®es escolhidas foram classificados:
Quantidade de trabalhos que a citaram, titulo,rapriodico, tipo de citacao (tedrica ou
metodoldgica) e contexto em que foram citadas.

Assim sendo, o procedimento de coleta dos dadasuseg seguintes passos: Selecao
das palavras-chave desejadas; Definicdo dos peo®d eventos a serem utilizados como
fontes de pesquisa; Busca dos trabalhos por meipalavras-chave nos referidos periédicos
e eventos; Analise dos titulos, resumos e palashage dos trabalhos selecionados para
eliminar os indesejados; Classificacdo dos tralsatketantes de acordo com as informagdes
desejadas; Analise dos dados.

Por fim, resta observar que a transformacdo do®sd&dbliograficos em dados
bibliométricos exige um trabalho operacional e mngssim, a confiabilidade dos dados
usados para computacdo dos indicadores depende,daéforma de armazenamento dos
dados, do cuidado como essas atividades manuarea@adas (MUGNAINI; JANNUZZI;
QUONIAM, 2004).

4 DESCRICAO E ANALISE DOS RESULTADOS

A partir dos artigos obtidos nas bases de dadosuttadas, a analise foi realizada
conforme os procedimentos metodolégicos definidasfinal, foram selecionados 14 artigos
para analise, sendo 3 nacionais e 11 internacio®aisjuatorze trabalhos selecionados séo:
DIETVORST et al., 2009; FUet al., 2010; KIDWELL, MURTHA e SHENG, 2010;
ROMAN e IACOBUCCI, 2010; VERBEKE, DIETZ e VERWAAL2010; DONASSOLO e
MATOS, 2012; WIESEKE, GEIGENMULLER e KRAUS, 2012,AB0ZZI et al., 2013;
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BORG e JOHNSTON, 2013; PRENTICE e KING, 2013; CHAMBRARTY, WIDING 1l e
BROWN, 2014; DONASSOLO e MATQOS, 2014; FOSS e STE®14; VIEIRA, BRASIL e
SENRA, 2014

4.1 Publicagbes por periddico e por ano
Dentre as cinquenta e trés revistas analisadasasmiez apresentaram publicagbes

destinadas e que podem ser classificadas no temeaiosedo de competéncias dos
vendedores que influenciam seu desempenho. Dagwdstas, sdo uma brasileira, um evento
brasileiro e 8 revistas internacionais.

Cabe também ressaltar o baixo numero de artigodicadbs para o periodo
selecionado de seis anos comparado a outros esfofue exemplo, a amostra inicial
coletada com o tema competéncias dos vendedorésl@mmum total de 96 artigos, destes
apenas 14 tinham como foco o desempenho dos vemrdedodos os outros tratavam as
habilidades de outra forma como para verificar iohpano cliente, ou analisar caracteristicas
da geréncia, entre outras abordagens e, portaétopuaderam ser usados para o0 presente
trabalho. Na tabela 3 pode-se verificar a quadédde publicacdes por periddico no decorrer

dos anos analisados.

Tabela 3: Artigos publicados por periodico e par an

Perisdico Ano 2009| 2010| 2011 | 2012 | 2013 | 2014 |Total | % *
EMA 1 1 2 | 14%
Journal of The Academy of Marketing science 2 2 | 14%
Journal of Marketing 2 2| 14%
Journal of Personal Selling and Sales Management 1 1 2 | 14%
European Management Review 1 1 7%
Journal of Business Research il 1 7%
Journal of Marketing Research 1 1 7%
Journal of Management 1 1 7%
Journal of Service Research 1 il 7%
RBGN 1 1 7%
Total 1 4 0 2 3 4 14 | 100%
% * 7% | 28% | 0% | 14% | 21% | 28% [LO0%

* Percentual sobre o total de publicagGes.

Fonte: Elaborada pela autora

Apesar da concentragao de alguns artigos em 3ae\asl evento ser um pouco maior
do que nas demais, indicando aproximadamente 6@%rtigos, ndo se pode concluir nada a
este respeito. Importa destacar o evento EMA daARue teve dois trabalhos publicados

nos anos de 2012 e 2014, indicando sua importéocignario nacional.
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Quando se observa a distribuicdo dos artigos paomalidade os resultados podem
indicar que a maioria dos trabalhos feitos nesta tazem parte do cenério internacional, uma
vez que dos quatorze trabalhos selecionados, llird@macionais, correspondendo a
aproximadamente 79%.

Além disso, com base nas informacgfes da Tabelaificaese de forma geral que nos
altimos 3 anos as pesquisas nesse tema tiveramasoensdo tanto no Brasil quanto no
exterior, correspondendo a aproximadamente 63%pullcacdes selecionadas no periodo.
Isto pode direcionar a uma crescente valorizacaten@ escolhido na area de Marketing,
uma vez que mais trabalhos comegam a ser publicRdde também justificar a utilizacdo e
aprofundamento desse tema em trabalhos futuros.

Cabe observar que dos 3 artigos encontrados n&@cdid nacional, 2 deles sdo do
mesmo autor referente ao mesmo tema, um publicadevento EMA da ANPAD e outro
posteriormente publicado na Revista Brasileira dst& de Negdcios.

4.2 Pesquisadores e instituicoes

Assim como ressaltado no trabalho de Wagner e lselgtf (2003), a participacao
conjunta em pesquisas académicas tem expandida.f&@ssacdo de redes de coautoria nas
ciéncias vem sendo discutida como enriquecedorgesguisas por meio da utilizagdo do
conhecimento de variados pesquisadores (@tldl., 2005). Na tabela 4 € possivel perceber
que todos os trabalhos analisados possuem a pagda de mais de um autor, evidenciando
as afirmacdes acima. Nos trabalhos nédo havia gigiientre autor e coautor. Em alguns casos
profissionais da area da psicologia e neuroimageon, exemplo, sdo destacados como

participantes em parte do trabalho.

Tabela 4: Quantidade de pesquisadores por artigo

Numero de autores Quantidade de artigos %
6 autores 2 14%
4 autores 2 14%
3 autores 4 28%
2 autores 6 42%
14 100%

Fonte: Dados da pesquisa

No quesito filiacdo académica dos quarenta e quaatiares identificados, foi excluido
1 que nédo pertencia a nenhuma instituicao poigiboni com o trabalho como radiologista.

Além disso, desconsideramos 2 autores que reatizana trabalho publicado no evento EMA
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da ANPAD e posteriormente na revista RBGN parargieeficasse duplicada a informacao.
Os resultados sao apresentados na tabela 5.

Tabela 5: Filiagdo académica dos autores

Instituicdo de filiagdo Numero de pesquisadores
Erasmus University 6
Universidade Estadual de Maringa 3

University of Kentucky

University of Michigan

Ingtitute for Sales and Account Management

University of Missouri

NIN|IN| W|W

ESPM — SUL

Fonte: Elaborada pela autora

No total, 27 universidades foram abarcadas comtribamtes nos artigos, seja como
local de trabalho dos pesquisadores ou como logabldencdo da ultima titulacdo pelos
autores. A instituicdo de maior participacdo Erasmus University com seis dos quarenta e
um pesquisadores. Analisando essa tabela podeseba@ar o resultado analisado
anteriormente.

As demais instituicbes apresentaram apenas 1 autpor isso, ndo aparecem na
tabela. Dessa forma, metade das instituicbes tgrartecipacdo por meio de somente um
autor, isto significa que existe uma ligacdo entnstituicbes diferentes para o
desenvolvimento de pesquisas.

Com relacdo aos autores que mais aparecem nothtrabas autores que aparecem mais
de uma vez sdo Willem Verbeke, aparecendo em ra@slhos e Roeland Dietvorst e Richard
Bagozzi aparecendo em 2 trabalhos cada um.

4.3 Referéncias bibliogréaficas utilizadas

Além das andlises diretas dos trabalhos seleciengumle-se analisar informacdes
referenciadas neles a fim de compreender os trahabutores e periédicos mais citados
como fonte de informacdo do tema que se pretendgpre@nder. Assim, a analise dessas
informacBes também pode contribuir para pesquigasas nesse tema. Foram identificados
41 trabalhos citados como importantes para o tedbestes, 33 sdo de teoria e 8 de
metodologia. A tabela 6 apresenta o ranking dasalfalhos mais citados em teoria e a tabela
7 os principais trabalhos citados em metodologiguantidade de citacdes determina quantos

dos 14 trabalhos analisados citaram determinadmart
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E importante destacar que as citacdes considefadan divididas em 2 categorias:
citacOes tedricas e citacbes metodoldgicas, seeldgienadas somente as citacbes que se

engquadrassem nestes quesitos.

Tabela 6: Trabalhos mais citados em teoria

Quantidade
trabalhos Titulo Autores Ano
gue citaram
8 The determinants of salesperson performanceta-amalysis. CHURCHILL JRtal. | 1985
6 A sales_force—speuflc theory—o_f-mlnd scale:_TezftEts _vaI|d|_ty by DIETVORSTetal. | 2009
classical methods and functional magnetic resonanaging
6 Adaptative Selling: conce_zptuallz_a_non, measure naeiat SPIRO: WEITZ 1990
nomological validity.
6 Knowledge, motivation, and adaptive behavior: WEITZ; SUJAN; 1986
a framework for improving selling effectiveness. SUJAN
5 A Measure of Selling Skill: Scale Development afadidation RENTZ et al. 2002
4 Salesperson adaptative selling beha\_/lor and custori@tation: g FRANKE: PARK 2006
meta-analysis
3 Gerenciamento de vendas: analise e tomada d&ideci INGRAM et al. 2008
3 Sales Effort: The Intertwined Roles of the Lead&rstomers, and JARAMILLO: MULKI | 2008
the Salesperson
Adaptive Selling Behavior Revisited: An Empiricatdnination
3 of Learning PARK; HOLLOWAY |2003
Orientation, Sales Performance, and Job Satisfactio
3 Drivers of sales performance: a contemporary VERBEKE; DIETZ; 2011
meta-analysis: have salespeople become knowledgersf? VERWAAL
SOCO'’s impact on individual sales Performanceirkegration of WACHNER;
3 P selling skills as a missing link PLOUFFE, 2009
9 g fink. GREGOIRE
2 Relational communication traits and their effectaalaptiveness BOOROM,; 1998
and sales performance GOOLSBY; RAMSEY
5 Active Empathetic Listening and Selling Succes€daceptual COMER; 1999
Framework DROLLINGER
Measuring Individual Differences in
2 Empathy: Evidence for a Multidimensional Approach DAVIS 1983
2 Perspective FRITH; FRITH 2008

Fonte: Elaborada pela autora

Com relacdo a teoria 0os mais citados sdo trabadkasinais referentes ao tema
escolhido. Por exemplo Churchill et al. (1985) esgnta uma meta-analise sobre os
determinantes do desempenho. Também, Weitz, Sugajaa (1986) e Spiro e Weitz (1990)
representam trabalhos seminais sobre a venda &dapfor conseguinte, Dietvorst al.
(2009) representa o primeiro trabalho sobre meatgéio interpessoal dos vendedores na area
de Marketing.

Tabela 7: Trabalhos mais citados em metodologia
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Quantidade de
trabalhos que Titulo Autor Ano
citaram
4 On the evaluation of structural equation models. BAGOZZI; YI 1988
2 Multiple regression: Testing and interpretingnaictions AIKEN; WEST | 1991
Moderator-Mediator Variables Distinction in Social
2 Psychological Research: Conceptual, Strategic, and | BARON; KENNY | 1986
Statistical Considerations
5 Structural equation modellng with AMOS: basic cqrtse BYRNE 2010
applications, and programming.
2 Structural equation modeling. GARSON 2012
2 Andlise multivariada de dados. HAIR et al. 2009
2 Pesquisa de marketing: uma orientacdo aplicada. MALHOTRA 2001
1 Cutof_f (.:r|ter|a for_ fit mde_xes_ in covariance str_uce HU: BENTLER | 1999
analysis: Conventional criteria versus new altéveat

Fonte: Elaborada pela autora

Com relagéo aos trabalhos metodoldgicos, o mdisado foi Bagozzi e Yi (1988). Trata-
se de um artigo relacionado a avaliacdo de model@gjuacdes estruturais. Analisando os demais
trabalhos referenciados na metodologia, percebgtse muitos tratam especificamente de
guestdes relacionadas a analise estatistica des.disldds adiante iremos verificar que a grande
maioria dos trabalhos sdo trabalhos quantitativogue justifica a utilizacdo destas referéncias
metodoldgicas.

Ainda em se tratando de referéncias utilizadasempad identificar dentre os trabalhos
mais citados quais os periodicos que mais aparaosrtemas relacionados. Como esperado nota-
se a presenca de periddicos da area de Marketimgp coelhores colocados. Em destaque o
Journal of Personal Selling and Sales Management foi responsavel por 8 das 41 publicacdes
escolhidas.

4.3 Conceitos mais utilizados
A tabela 8 representa o ranking das competénci@®ngnadas nos trabalhos

selecionados.

Tabela 8: Conceitos mais utilizados

Conceitos Trabalhos Referéncias Total %
Mentalizaco Interpessoal 7 13 20 44%
Venda Adaptativa 3 8 11 24%
Autoeficacia 3 5 8 17%
Empatia 1 5 6 13%
14 31 45 100%

Fonte: Elaborada pela autora
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Pode-se verificar que o conceito de mentalizacBwpgassoal é o mais utilizado tanto
nos trabalhos selecionados, quanto nas referées@mshidas. Outrossim, as variaveis venda
adaptativa, autoeficacia e empatia foram consigédmaante utilizadas.

4.4 Procedimentos metodoldgicos utilizados nos aytis

A seguir serdo apresentados os dados coletadasnefe a metodologia utilizada
pelos trabalhos selecionados. Inicialmente, 2 estsé enquadram como Ensaios-tedricos e
12 estudos (86%) se enquadram como estudos tegimipfricos.

Conforme mencionado anteriormente, pode-se obsemwanumero expressivo de
estudos empiricos. Isto revela uma predisposic&o padsquisadores da area para além de
propor relacdes e modelos para contribuir com @atemmbém validar suas proposi¢cdes com
0 intuito de contribuir também para a pratica. Rosgos tedricos, ambos sdo de carater
propositivo, isto é, tém a finalidade de realizaypwsi¢cdes no contexto de estudo analisado.

Com relacdo aos trabalhos empiricos é notavel derpreia por estudos
guantitativos. Como os estudos selecionados buscaemder o contexto de relacionamento
entre variaveis, este achado ja era esperado. idtat@ pode-se encontrar um resumo dos

meétodos de pesquisa e analise selecionados.

Tabela 9: Métodos de pesquisa e analise

Tipo Quantidade Percentual
Qualitativo 0 0%
Quantitativo 11 91%

Misto 1 9%

Total 12 100%

Fonte: Elaborada pela autora

Além da predominancia dos estudos quantitativas-se a auséncia total de estudos
qualitativos, indicando que esse tipo de estudo s&icenquadra em pesquisas do tipo
pretendido. Isto porque os estudos quantitati@osusados frequentemente para descobrir e
classificar rela¢des entre variaveis (RICHARDSO883).

Dos estudos empiricos, também, nota-se a preseregiorpinante de estudos
transversais. Somente um estudo dos doze empiiabalnam com a coleta de dados
longitudinais. Nesse caso especifico, isto ocopeis os autores buscavam entender o
contexto de langamento de novos produtos, port@nézisaram observar o comportamento
dos vendedores durante um tempo para encontrasalados que esperavam. De qualquer
maneira, a pesquisa transversal é preferida post@pe de tempo e custo (MALHOTRA,
2001).
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Com relacdo a quantidade de estudos realizados ngende dos 12 trabalhos
empiricos realizaram mais de um estudo. Trés délegustificados pelo objetivo do trabalho.
Dietvorst et al. (2009) realizaram quatro estudosjpe o0 objetivo de sua pesquisa era a
criacao e validacdo de uma escala de mentalizat@&peéssoal, para tanto somente um estudo
ndo seria suficiente. Também, Bagozzi et al. (20&8)jzaram experimentos com diferentes
grupos em diferentes contextos para obter o rekultdesejado. Por fim, Wieseke,
Geigenmuller e Kraus (2012), ao escolher o métomormndeterminaram que seria feito um
estudo qualitativo e um estudo quantitativo. Oamst dos 67% dos trabalhos utilizaram
somente um estudo.

Os dados foram obtidos em 83% dos casos somerfierrda primaria. Ademais,
58% (7) dos trabalhos coletaram os dados de mam&isgncial, enquanto 2 trabalhos (16%)
coletaram de maneira virtual e outros 2 traballi®84) coletaram de maneira mista. Além
disso, a forma de coleta de dados predominante )(&3%or meio do uso de questionarios
com escalas pré-estabelecidas. Por se trataremaliihios quantitativos, este nimero ja era
esperado, isto €, como em trabalhos quantitatixisseea necessidade de quantificar os dados
coletados e no contexto estudado os dados colesadode pessoas, 0 uso de questionarios se
torna mais frequente.

Dos trabalhos que utilizaram questionarios 9 datdgaram escalas adaptadas de
outros trabalhos e 4 utilizaram escalas criadaseBe-se que o niumero de escalas adaptadas
e criadas ultrapassa o numero de trabalhos quamsguestionarios, isto acontece porque
alguns trabalhos utilizaram escalas adaptadas@asrino mesmo instrumento.

Com relagcédo a amostra utilizada, os artigos quiviits e mistos tém uma amostra
somada de 4612 respondentes, resultando numa oedid9 respondentes por trabalho ou
271 respondentes por estudo. Além disso, 42% dbaltros apresentaram uma amostra entre
300 e 400 respondentes e, somados, 75% dos tralmbhesentaram uma amostra acima de
300 respondentes.

Todos os trabalhos selecionaram amostra por cofiveiai Além disso, em 10 dos
12 trabalhos empiricos (83%) a amostra foi compdstaendedores, 1 dos trabalhos utilizou
documentos e 3 utilizaram clientes e parceirosurdgtrabalhos utilizaram mais de uma
amostra.

Para analise dos dados todos os trabalhos empéai@isados utilizaram analises
estatisticas. Os pesquisadores normalmente utilizéamos procedimentos de analises no
mesmo trabalho como analise fatorial, analise adiaulidade, analise de correlacdo, analise

de regresséao e analise de equacgdes estruturais.
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De forma geral, notamos a predominancia por Analise Regressdo como
procedimento de teste de hipbteses. Em sete das tdalzalhos (58%) os pesquisadores
tinham a intencéo de testar hipoteses pré-estatf@ée@dpenas uma meta-analise fez parte da
amostra selecionada e dois trabalhos utilizaranisende imagem funcional como parte do
estudo realizado.

Todos os estudos realizaram testes de validadenfealoitidade dos dados. Isto é
esperado primeiramente por se tratarem de trabafjuastitativos, que possuem uma
facilidade maior de realizar os testes nos softsvastatisticos disponiveis e em segundo lugar
porgue é uma préatica que traz legitimidade ao kinabtanto para publicacdo quanto para
posteriores citagdes.

5 DISCUSSAO E AGENDA DE PESQUISA

A luz das informacdes alcangadas com essa pesgpisssivel visualizar um quadro
do desenvolvimento dos estudos sobre competénoms/ehdedores que influenciam seu
desempenho com abrangéncia nacional e internacespdcialmente nos Estados Unidos.

Observa-se que o interesse pelo tema é crescéateacionalmente no periodo que
compreende 2011 a 2014, em que estdao concentrédosd6s estudos realizados. Nao
obstante, vale ressaltar que as investigacfes a@sid@ fragmentadas, isto €, ainda ha a
necessidade de mais pesquisas nesse tema de foocowsalidar os achados na area de
Marketing. Como aspecto positivo, cabe ressalepaessividade dos resultados encontrados
no encontro EMA da ANPAD demonstrando a importado&vento.

Destaca-se a predominancia de trabalhos em congamooutros autores e outras
instituicdes, uma vez que nenhum trabalho seledmriai uma producéo individual. Esta
constatacdo apresenta um cenario de cooperacdegagdo de valor nos trabalhos, uma vez
gue uma maior quantidade de pessoas pode sigmiigrconhecimento e experiéncia.

Nota-se a consolidacdo do conceito de venda adaptad qual, dentre as
pesquisadas, é a segunda variavel mais utilizada #wabalhos que a utilizam possuem
resultados semelhantes. A meta-analise de Verlikty; e Verwaal (2011) confirma esses
achados.

Enfatiza-se a dominancia de trabalhos tedricos#éropi que expressam a
necessidade de envolvimento com a realidade dasesagppno entendimento do contexto
estudado. Nesse sentido, a maior parte dos anigiocsa métodos quantitativos e nao foi

possivel observar nenhum estudo qualitativo. Aavitsse cenario pode-se inferir que os
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trabalhos de natureza quantitativa sdo mais ace#oa este tipo de estudo. Outrossim,
estudos cujo o objetivo é testar relacdes entidweis s&o0 comumente quantitativos.

Como forma de avancar nas pesquisas sobre competéas vendedores que
influenciam seu desempenho, os estudos futurosisprecexplorar as faces ainda nao
estabelecidas na literatura. Outrossim, futurosdest devem seguir o padrao adotado de
estudos quantitativos com analises estatisticasstag. Talvez um diferencial para estudos
brasileiros seja a realizacdo de mais estudos radimt@dados secundarios, buscando entender
nao sO o que os vendedores reportam de si mesm8sy MuUe as outras pessoas envolvidas
no processo relatam. Também os proximos estudase nema devem se atentar para as
referéncias bibliograficas mais utilizadas aqudewnciadas, essas demonstram um consenso

de utilizac&o pela literatura, indicando sua imguocta e valor tedrico.

6 CONCLUSAO

Em concluséo, este trabalho buscou contribuir pamoducdo académica sobre
competéncias dos vendedores que influenciam seemgemho ao realizar a revisdo de
literatura com énfase na producdo nacional e iatéonal recente, abrangendo os ultimos 6
anos, e ao recomendar reflexdes que embasasseagenda de pesquisa sobre o tema.

Assim sendo, esse trabalho identificou, em cinquenguatro fontes de pesquisa
distribuidas entre peridédicos e eventos no peridel@2009 a 2014, quatorze artigos que
investigaram a relacdo entre varidveis correspaadencompeténcias dos vendedores com o
desempenho. Desta forma, pode-se considerar gas adgjos constituem o estado da arte
sobre o tema escopo dessa pesquisa. Importa degteca producdo brasileira ainda € muito
pequena no tema selecionado, representando apedtadds trabalhos selecionados. A partir
das constatacoes identificadas na andlise destdoestna agenda de pesquisa, identifica-se
uma lacuna na literatura brasileira uma vez qu&t@xi somente trés trabalhos brasileiros.

Algumas limitacbes podem ser apontadas. Este est@dopretendeu esgotar a
literatura existente sobre o tema pretendido no@erselecionado, em razéo da delimitacao
do escopo para periddicos e eventos mais expresdav@rea. Como 0 objetivo era tragar o
cenario de publicagbes nos periddicos da area deimdgtracdo, os peridédicos da psicologia
nao foram contemplados. Todavia, sabe-se que tiatse de competéncias de individuos os

periodicos de Psicologia podem conter trabalh@i@hados ao tema proposto.
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