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RESUMO

A empresa deve manter as portas abertas para tentar corresponder os desejos,
anseios e manter uma delicadeza quando o colaborador “missionario”
apresentar algum problema pessoal, pois ninguém jamais estara motivado
passando por algum transtorno em casa por exemplo. Este artigo analisa a
importancia da motivacdo dos membros familiares na empresa para que
possam atinjam as metas de vendas. O setor de vendas da empresa € exigido
cada vez mais, pois, 0 mercado competitivo obriga vendedores que atendam as
necessidades dos seus clientes. Com isto, as organizacdes sao responsaveis
por incentivarem seus colaboradores satisfazendo-os, pois, equipe motivada
contribui com a lucratividade da empresa. Tal abordagem se justifica devido ao
fato que profissionais da venda da empresa motivados produzem mais e se
sentem bem. O propdésito deste levantamento de estudo neste presente artigo é
identificar elementos e fatores que conduzem os familiares responsaveis pela a
empresa a se motivarem. Este propdsito serd conseguido mediante a uma

pesquisa bibliografica em artigo, teses e livros.
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1 INTRODUCAO

Uma das maiores apreensdes de empresarios antenados na atualidade
€ com as pessoas que trabalham nas suas organizacfes. As pessoas sem
duvida alguma séo as pecas mais importantes em uma empresa, sao elas que
lideram, vendem, servem, montam, solucionam etc. Embora seja sabido que

nem sempre as pessoas da organizacao, sao tratadas com seu devido valor.

A motivacao é um dos tdpicos mais abordados no estudo da relacdo do
homem versus trabalho. Muito é se falado, mas pouco é realmente entendido

sobre esse tema.

Ha& muitos e longos anos, motivacdo era o0 mesmo de premiacao, 0
colaborador realizava tal tarefa e era premiado por isso, ou se nao realizava
era punido. Entdo o que havia era um acondicionamento, e por anos isso foi
entendido como motivacdo. Claro que funcionava, porém funcionava
momentaneamente. Depois de um tempo, isso deixava de ser motivacdo e

virava obrigacdo da empresa.

7

A finalidade deste trabalho é mostrar que a motivacdo vem do
reconhecimento do individuo na organizacao, ele tem que se sentir importante

NO pProcesso para se engajar e tornar-se produtivo.

Tal intento ser& alcancado através de referencial bibliografico.

2 TEORIAS DA MOTIVACAO

7

A motivacdo € essencial para a produtividade dos empregados da
empresa, fazendo com que os lucros dessa empresa aumentem e
principalmente no setor de vendas. A empresa ndo busca somente a satisfacao
dos seus clientes externos, mas também os dos seus clientes internos e seus
vendedores tanto internos e externos sao responsavel pelo melhor atendimento

dos seus clientes da organizagédo (BEZERRA, 2011).



Segundo Gomes (2003), o termo motivagao é defino como:

O significado do termo motivacdo varia de acordo com a linha
tedrica dos autores. Encontra-se, entre estes, uma grande
controvérsia, de tal modo que o conceito de motivacao flutua
desde a resposta dos individuos a estimulos externos até
atitudes e comportamentos desencadeados por estimulos
originados no nivel mental inconsciente. E, ainda, desde a
visdo de que a motivagdo pode ser criada e aumentada por
recompensas salariais até a afirmacdo de que nenhuma
pessoa pode motivar outra (GOMES, 2003, p. 4).

Falar de motivacdo ndo € uma tarefa facil, visto que é um procedimento
de estimular um individuo a cultivar acdes que ele possa alcancar um objetivo
desejado. Existiram e existem muitas teorias relacionadas a motivacao, e uma
das mais antigas, descreve que o dinheiro € o principal motivador, ou seja,
percebe-se que ainda hoje apesar de existir diversas formas das pessoas se
automotivarem, € perceptivel que o dinheiro ainda € um dos fatores que mais
motivam a maior parte das pessoas dentro das organizacbes e para 0S
vendedores ainda é um fator que motivem para venderem mais e aumentar 0s
lucros da empresa. Apesar de que, no cenario atual do mercado o dinheiro ndo
€ um principal fator de motivacao, pois, existem premiacoes, elogios, garantias
de trabalho por longo tempo que satisfazem os colaboradores da empresa que
no caso de seus vendedores (NASCIMENTO, 2011).

De acordo com Gomes (2003), a motivacdo do empregado para

executar o seu trabalho esté vinculada ao fator interpessoal:

A motivacdo dos empregados e, consequentemente, 0 seu
nivel de produtividade, deixam de ser considerados como uma
funcdo das condicdes fisicas do ambiente de trabalho e das
recompensas financeiras e passam a ser vistos como uma
variavel dependente do relacionamento interpessoal,
especialmente o relacionamento entre os empregados e,
adicionalmente, entre estes e 0s seus superiores hierarquicos
(GOMES, 2003, p. 16).



A Figura 1 e a figura 2, nos estudos de Gomes (2003), ilustram e

identificam a vantagem de um diagndstico motivacional que contribui com sua

produtividade de seus funcionarios.

Diagnostico das causas da baixa motivacao
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Figura 1: Vantagens do diagnéstico motivacional
Fonte: Gomes (2003)
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Figura 2: Vantagem do conhecimento relativo ao fenbmeno motivacional

Fonte: Gomes (2003)

Segundo Las Casas (2008) in Nascimento (2011), descreve 0s principais
fatores que impulsionam os profissionais de vendas para o trabalho, com

vontade e garra:



Tarefas Claras: este fator considera que as pessoas gostam de
trabalhar em organizacfGes que estabelecem claramente o que
se espera delas em termos de resultados de trabalho. Quanto
mais confuso o processo de avaliacdo de resultados, menos
sera o nivel de interesse. Necessidades de realizacdo: € uma
caracteristica adquirida pelo individuo, que, por alguma razao,
estabelece como objetivos vencer na vida, alcangar os mais
altos degraus do sucesso (LAS CASAS, 2008, in
NASCIMENTO, 2011, p. 08).

2.1 Teoria da hierarquia das necessidades de Maslow

Segundo Charnov (2005) apud Montana (2000), o estudioso Maslow
afirmava que existem cinco sistemas responsaveis por grande parte de nosso
comportamento. Ele colocou esses sistemas em uma escala hierarquica, indo

do mais primitivo e imaturo para o mais civilizado e maduro.

Maslow (1954) defende sua piramide, a comecar pelas necessidades
fisiologicas como sexo, alimentacdo, &agua etc... Logo em seguida as
necessidades de seguranca como seguran¢a no emprego, saude, familia etc...
Necessidade de sociabilidade como relacionamento, aceitacao na sociedade...
As necessidades de estima que sao confianga, auto-estima, respeito dos outros
e por fim a necessidade de realizacdo pessoal essa € 0 apice da piramide de
Maslow onde € se encontrado a auto-realizacdo, autonomia, onde o individuo
se depara com desafios mais complexos e consegue soluciona-los. E aonde

todos querem chegar.

Figura 1- Piramide das necessidades de Maslow
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Fonte: Chiavenato (2009).

2.2 Teoria dos motivos humanos, de McClelland

Macedo (2010) aponta que segundo essa teoria as necessidades
basicas apresentam importancia elevada para o individuo. E se divide em trés

grupos:

o Realizacdo: busca por melhoria continua, conquistar o
reconhecimento, atingir metas, sucesso.

o Afiliacdo: viver em sociedade, ser aceito pelos outros,
relacionamentos.

. Poder: ser lider, persuadir pessoas, ter o ego elevado.
2.3 Teoria dos dois fatores, de Herzberg

Essa teoria acreditava que existia dois caminhos o certo ou o
errado, 0 sucesso ou o fracasso. Para Herzberg a motivacédo esta dividida em

dois fatores:

o Os higiénicos que estdo relacionados a salarios, beneficios,
condicdes fisicas.

o Os motivacionais que sao relacionados as tarefas do cargo que
lhes s&o atribuidas, remuneracdo variavel, recompensas, auto-realizacdo
(RBBINS, 2005).



3 EMPRESA FAMILIAR

E uma empresa onde existe dois ou mais membros da mesma familia
envolvidos nas atividades de funcionamento da empresa. O envolvimento pode
variar em indices altos como, o proprietario pode ser o gerente e a0 mesmo
tempo ser o recepcionista de uma loja por exemplo. A esposa do proprietario
pode ser o caixa e a0 mesmo tempo a vendedora e ainda pode ser que
trabalhe em periodo integral ou ndo (LONGENECKER; MOORE; PETTY,
2004).

Com base nos autores, nos primeiros anos do negocio da familia, essa
empresa tende a ter um posicionamento paternalista, uma cultura de familia
patriarcal onde é reunido o conselho de diretores apenas para afirmar o que o
ja foi decidido pelo chefe da familia, ndo levando em consideracdo as

habilidades profissionais e sim os familiares.

3.1 Colaboradores de uma empresa familiar, que ndo pertencem a familia

Aqueles colaboradores que nao fazem parte da familia se encontram em
ambiente complicado, pois qual pai preferird promover um colaborador a um
filho, que provavelmente ira assumir a lideranca? A capacidade desses
membros pode ser delimitada e o colaborador se sentir ameacado e
injusticado.

Isso dependera na supervisdo dos proprietarios e se serdo justos ou,
ndo. Uma das solucdes seria o proprietario deixar as claras quais cargos os
funcionarios ndo pertencentes a familia poderdo concorrer e 0os que sdo de

exclusividades da familia, se caso isso existir.

4 FUNDAMENTOS TEORICOS DE LIDERANACA

Lideranga € um processo que o individuo influencia o outro para a

realizacdo de tarefas para alcancar o objetivo.

Segundo Bezerra (2011), nos define o que vem a ser lideranca e lider

dentro de uma empresa:



A lideranca é um dos mais importantes aspectos dentro da
organizacdo. O lider tem que saber como guiar as pessoas,
fazendo com que os funcionarios gerem resultados positivos
para a empresa, ele € um facilitador, que busca o bem-estar de
todos, procurando sempre atender as necessidades de seus

colaboradores e atingir

0s objetivos da organizagdo. A

influéncia que um lider pode exercer sobre as pessoas ocorre
através do poder ou da autoridade. Nem todo lider que tem
poder, exerce autoridade sobre as pessoas, pois a autoridade é
adquirida através do respeito e da admiracdo das outras
pessoas. Quando a empresa se encontra com uma lideranca

deficitaria,

gera

desmotivagéao,

conflitos internos e

consequentemente prejuizos para a organizacdo (BEZERRA,
2011, p. 28).

Quadro 1: Estilos de Lideranca

Autocratica

Democratica

Democrética Liberal

Apenas o lider fixa as
diretrizes, sem
qualquer participacao
do grupo.

As diretrizes sao debatidas
e decididas pelo grupo,
estimulado e assistido pelo
lider.

(laissez-faire)

Ha liberdade completa para
as decisbes grupais ou
individuais, com
participacao do
lider.

minima

O lider determina as
providéncias e as
técnicas para a
execucao das tarefas,
uma de cada vez,
conforme a
necessidade, sendo
assim, imprevisiveis
para o grupo.

O proéprio grupo esboca as
providéncias e técnicas
para atingir o alvo,
solicitando ao lider
aconselhamento técnico
guando necessario.
Passando este a sugerir
duas ou mais alternativas
para o grupo escolher. As
tarefas  ganham  novas
perspectivas com 0S
debates.

A participacdo do lider no
debate é limitada,
apresentando apenas
materiais  variados  ao
grupo, esclarecendo que
poderia fornecer
informacgOes desde que as
pedissem.

O lider determina qual
tarefa cada um deve
executar e qual o seu
companheiro de
trabalho.

A divisdo das tarefas fica a
critério do grupo e cada
membro tem liberdade de
escolher seus
companheiros de trabalho.

Tanto as divisbes das
tarefas como a escolha dos
companheiros ficam
totalmente a cargo do
grupo. Absoluta falta de
participacdo do lider.

O lider é dominador e
“‘pessoal” nos elogios

O lider procura ser um
membro normal do grupo,

O lider ndo faz nenhuma
tentativa de avaliar ou de




e nas criticas aolem espirito, sem|regular o curso dos
trabalho de cada|encarregar-se muito de|acontecimentos. O lider
membro. tarefas. O lider é “objetivo”|somente faz comentéarios
e limita-se aos “fatos” em|irregulares sobre as
suas criticas e elogios. atividades dos membros

guando perguntado.

Fonte: Chiavenato (1987, p. 439).

Um lider que tem sua credibilidade em alta com os seus liderados fazem

com que seja executado qualquer tipo de tarefa imposta.

Mans & Sims (1989) in Brugnera (2007), o papel do lider € muito

importante no fator motivacional:

Os individuos precisam ser providos de oportunidades para
desenvolver e exercitar as capacidades que verdadeiramente
possuem (a oportunidade de serem auto-lideres eficazes).
Caso essa oportunidade |hes seja negada, estardo sendo
roubadas em seus tesouros mais valiosos — a sua dignidade
humana e o direito de viver uma vida que seja significativa, que
tenham algum valor. Quando alguém perde esses tesouros, o
mundo também perde alguma coisa. E, logicamente, a
organizacao perde muito quando o talento de seu empregado é
desperdicado (Mans & Sims, 1989, in Brugnera, 2007, p. 16-
17).

5 TRABALHO EM EQUIPE

Trabalho em equipe é um conjunto de pessoas designadas para realizar
um sO objetivo, por meio de troca de informacdo, compartilham

responsabilidades e se conhecam mutuamente (BRUGNERA, 2007).

Vergara (2003) in Brugnera (2007), em seus dizeres define o trabalho de

equipe:

Um conjunto de pessoas trabalhando juntas é apenas um
conjunto de pessoas. Para que se torne uma equipe € preciso
gue haja um elemento de identidade, elemento de natureza
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simbdlica, que una as pessoas, estando elas fisicamente
préximas ou ndo. Nesse caso, sd0 conhecidas como equipes
virtuais (VERGARA, 2003, in BRUGNERA, 2007, p. 22).

O trabalho em equipe além de ser responsavel pelo desempenho final de
sua equipe, também é importante na motivacao e na lideranca no ambiente

organizacional das organizacdes (BRUGNERA, 2007).

5.1Vantagens do Trabalho em Equipe
As vantagens de se trabalhar em equipe tém as seguintes relacdes:

e as agilidades das informacdes e no seu uso;

e as idéias sdo mais ricas, mais elaboradas e diversos pontos de visdes
diferentes dos membros da equipe;

e a equipe assume mais 0s riscos, pois, a responsabilidade de alcancar os
seus objetivos e compartilha-las;

e hd um maior comprometimento de toda equipe devido ao

compartilhamento do poder entre toda a equipe (BRUGNERA, 2007).

6 ESTUDO DE CASO

A empresa XYZ com know how de mais de 60 anos de mercado ramo
alimenticio, situada em Machado- MG reinicia sua historia. Apos a venda de
sua grande marca que abrangia grande parte do estado de Minas Gerais e com
grandes insercdes também no estado do Rio de Janeiro, Sdo Paulo, Espirito
Santo entre outros.

Ela se vé agora com um novo desafio, comecar tudo de novo. Agora em
outro ramo alimenticio, bem menor do que era e com novos diretores. Nesse
caso 0s novos diretores sdo da propria familia o que a torna uma empresa
familiar. Ela inicia com 8 funcionérios em 2012, e esses funcionarios se sentem
injusticados e desmotivados porque dificilmente eles conseguirdo atingir um

cargo em um nivel mais elevado.
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Nessa nova fase o grupo se divide em duas empresas, a A e a B as
duas no ramo alimenticio a A com mais tempo de mercado que a outra.

Em 2015 a empresa se depara com 27 funcionérios, 12 na Ae 15 na B
entre eles varios com graduacéao, e experiéncias técnicas para assumir maiores
responsabilidades dentro da empresa. Porém esses colaboradores se sentiam
desmotivados e até pensavam em deixar a empresa por falta de oportunidade.

No segundo semestre de 2015, a empresa perde alguns desses
colaboradores e o diretor atento a isso resolve mudar a gestdo. Ele comeca a
perceber que iria perder todos os talentos que tinha contratado durante os
anos. E passa a delegar mais funcbes e fazendo com que esses funcionarios
se sentissem importantes no processo.

E nesse novo momento € feito um recrutamento interno, de maneira bem
informal, porém a empresa viu como motivar outros funcionarios com isso. Séo
recrutadas duas pessoas para cargos de geréncia na empresa A e na B.

No momento em que o gerente chega a empresa A, se depara com uma
rotatividade enorme de pessoal, funcionarios totalmente desmotivados, nao
havia procedimentos das tarefas a ser executado, excesso de horas extras
trabalhadas, nenhum beneficio era repassado aos funcionarios por executarem
se trabalho em extra-turno. Com isto, causava estresse nos funcionarios,

demostivacao para trabalhar, e ndo gerava lucros para a empresa.

7 CONSIDERACOES FINAIS

Neste artigo foi adotado um estudo bibliografico em artigos, teses, livros,
etc. Em que se realizou um estudo esporadico sobre os fatores que contribui
com a motivacdo dos familiares colaboradores da empresa que séo

responsaveis das vendas aumentando a lucratividade e a clientela.

Conforme os dizeres de Macarenco (2006):

O processo de leitura exploratoria, seletiva, reflexiva e
interpretativa € denominda por Ruiz (1979) como pesquisa
bibliogréfica. Qualquer espécie de pesquisa, independente da
area, supde e exige pesquisa bibligrafica prévia, quer como
atividade exploratoria, quer para estabelecer o status
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guaestions, ou ainda para justificar os objetivos e contribuicdes
da prépria pesquisa (MACARENCO, 2006, p. 30).

Neste presente artigo foi utilizado um estudo de caso onde ficou
constatado que o trabalho em excesso dos funcionarios da empresa causa
frustracdes e diminui o rendimento do trabalho executado, contribuindo com

prejuizos para a empresa.

Portanto, o fator lideranca na empresa € importante entre as
organizacdes, pois, identifica e orienta nos erros que vem ocorrendo na

empresa.

THE IMPORTANCE OF MOTIVATION APPLIED IN A FAMILY BUSINESS

SUMMARY

The company must keep the doors open to try to match the wishes, desires and
maintain a delicacy when this "missionary" employee experience a personal
problem, because no one would ever be motivated through some disorder at
home for example. This article analyzes the importance of motivation of family
members in the company so that they can achieve sales goals. The company's
sales sector is increasingly required because the competitive market forces
sellers to meet their customers' needs. With this, organizations are responsible
for encouraging its employees by paying them because; motivated team
contributes to the profitability of the company. Such an approach is justified due
to the fact that the company motivated sales professionals produce more and
feel good. The purpose of this study survey in this present article is to identify
elements and factors driving the family responsible for the company to motivate.

This purpose is achieved by a bibliographic research article, theses and books.

Keywords: Family Motivation. Sales. Motivating factors for sales.
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