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Resumo 

 

Esse trabalho questiona o a postura e a forma de comunicação dos lideres de equipes 

de vendas, com relação a suas respectivas equipes quando procuram gerar a tão esperada 

motivação e por consequência o aumento de produtividade de suas equipes, que nem sempre 

acontece de forma natural e espontânea, fazendo com que os lideres questionem a capacidade 

dos membros desta equipe ao invés de questionar seu próprio estilo de comunicação, que pode 

ser a fonte influenciadora de motivação ou apatia de uma equipe.   O Estudo das formas de 

comunicação que podem ser utilizadas e seu reflexo para cada perfil comportamental, o poder 

da comunicação adequada com relação ao perfil representacional dos indivíduos, o efeito da 

linguagem verbal e não verbal para cada tipo de perfil comportamental e o efeito promovido 

nesse conjunto de variáveis no que tange a motivação de equipes são fatores abordados neste 

trabalho, e que não podem ser desconsiderados na comunicação dos gestores para que seja 

eficiente no objetivo motivacional.  Baseado em uma equipe comercial, foi analisando sua 

estrutura de acordo com os perfis individuais e analisada toda a estrutura de comunicação de 

forma a propor um modelo aplicável que possa influenciar essa motivação nessa equipe 

especifica levando-se em conta as técnicas conhecidas de analises de perfis comportamentais  

os efeitos da comunicação nesses perfis. 

 

 Palavras Chave: Perfil Comportamental. Comunicação. Motivação. Vendas. 

 



 

 

Abstract 

This work questions the posture and form of communication of the sales team leaders, 

regarding their respective teams when they want to make the so expected motivation and 

consequently the increase of productivity of their teams, which does not always happen 

naturally and spontaneously, make the leaders to question the ability of team members rather 

than question theirself style of communication, which may be the motivating or apathetic 

source of a team. The study of the forms of communication that can be used and their 

reflection for each behavioral profile, the power of adequate communication with respect to 

the representational profile of the individuals, the effect of verbal and nonverbal language for 

each type of behavioral profile and the promoted effect in that Set of variables regarding the 

motivation of teams are factors addressed in this work, and that may not be disregarded in the 

communication of managers to be efficient in the motivational objective. Based on a 

commercial team, it analyzed its structure according to the individual profiles and analyzed 

the entire communication structure in order to propose an applicable model that can influence 

this motivation in this specific team taking into account the known profiling techniques the 

effects of communication on those profiles. 
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1. INTRODUÇÃO 

 Porque em determinadas organizações, as pessoas não colocam toda a sua energia para 

exercer suas atividades?  Porque em algumas equipes de vendas, existem “vendedores” que 

não são tão entusiasmados para melhorar seu desempenho? 

Vê-se uma frequente cobrança por parte dos gestores de vendas, que os vendedores de 

suas equipes tenham melhores desempenhos para que a organização atinja seus objetivos de 

médio e longo prazo. Essa é a tônica das reuniões de vendas e da rotina dos gestores de 

equipes de vendas. Gestores esses que, muitas vezes, estão na posição de gestão por terem 

demonstrado grande capacidade de vendas e as empresas têm a expectativa de que ele possa 

multiplicar esse desempenho, mas não é o que se observa na prática. Empresas que oferecem 

os recursos necessários para suas equipes; oferecem bons processos de remuneração e 

benefícios atrativos, e ainda assim percebe-se que a equipe de vendas permanece apática. 

Com a entrada das gerações mais novas, gerações X e Y, no mercado de trabalho, que 

apresentam uma diferença brutal com relação às expectativas, critérios de satisfação e 

objetivos, em relação às gerações anteriores, a responsabilidade dos gestores aumenta cada 

vez mais para alinhar as expectativas dos colaboradores e a expectativa da empresa, sem 

prejuízo ao atingimento dos resultados. 

 

Suponhamos que as organizações prescindam da liderança e recorram aos modelos 

de chefias com recursos e poderes para bater as metas. Os resultados seriam 

possíveis? Sim. Temos visto, ao longo da historia grandes resultados talhados com 

base no mando e obediência. Os valores humanos não são considerados e, ao final, 

em vez da realização as pessoas sentem alivio por terminar e até tentam escapar no 

próximo desafio. (Neusa CHAVES, 2012, p.15) 

 

Acredita-se que a principal ferramenta para esse desafio dos gestores da atualidade é a 

comunicação. A comunicação assertiva entre o gestor e colaborador deve ser altamente 

eficiente para que a influência desta comunicação seja positiva.  

 

Quando uma organização passa por um diagnostico, a comunicação é o ponto mais 

citado pela maioria das pessoas, ora como problema, ora como principal causa do 

problema. O susto começa quando os lideres qualificam a distribuição do seu tempo 

e concluem que a maior parte dele é gasta na comunicação com a equipe e ficam 

ainda mais incomodados ao relacionarem essas duas situações, ou seja, estão 

consumindo a maior parte do tempo em comunicação e ela não esta funcionando 
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bem, ai percebem que se, melhorarem a maneira de comunicar, vão conseguir 

alcançar os objetivos em menos tempo analisado na pesquisa. (Neusa CHAVES, 

2012, p.71) 

 

Uma das habilidades que nos distingue dos animais irracionais é a capacidade de 

comunicação verbal. No entanto essa é a principal causa dos desentendimentos entre as 

pessoas seja pela palavra ou pela forma em que esta palavra é empregada, pois na 

comunicação o que realmente importa é a compreensão de quem recebe a informação. 

  Essa melhoria pretendida na comunicação não passa apenas pela locução ou postura, 

passa por entender a maneira de percepção do interlocutor, no caso a equipe.   

 

Todo seu preparo só terá utilidade se você incluir nas suas considerações a 

existência dos ouvintes. É o público quem receberá a mensagem e é ele, portanto, 

quem indicará os rumos que você deverá tomar. (Reinaldo POLITO, 2006, p.107) 

 

  No ambiente empresarial os efeitos dessa interpretação podem ser positivos ou 

negativos dependendo de como as pessoas são influenciadas.  

 A forma de expressão e de interpretação das pessoas está diretamente relacionada aos 

seus perfis comportamental e representacional.    

 Quando se fala em motivação, entende-se que essa energia está alem dos motivos que 

levam um individuo a levantar-se da cama pela manhã e seguir para seu ambiente laboral. 

Essa “motivação”, movida por um motivo pessoal, é sentida por cada um de formas diferente, 

uns porque amam o que fazem e outros por que simplesmente precisam pagar suas contas ao 

final do mês. Não há como medir a nobreza entre um extremo e outro, mas pode-se utilizar 

esse motivo de um membro da equipe e potencializar, isso sim é a motivação que se quer 

promover com esse estudo, e entender o modelo mental e o MOTIVO que levou esse 

individuo a postar-se a disposição de um objetivo de resultado pode ser altamente propulsor, e 

não fazendo com que a motivação seja esvaziada tornando esse colaborador “desmotivado” e 

por consequência indiferente aos objetivos de resultados da empresa.  

 

A empatia cognitiva nós dá a capacidade de compreender as maneiras de ver e 

pensar de outras pessoas. Ver através dos olhos dos outro e seguir a linha de 

pensamento deles nos ajuda a desenvolver uma linguagem que se encaixe na forma 

de compreensão alheia.  (Daniel GOLEMAN, 2013, p.100) 
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Aqui, neste trabalho, a empresa “X” em questão é uma empresa fictícia que serviu de 

base para o desenvolvimento do estudo de como a motivação individual pode ser influenciada 

pela forma de comunicação tem como objetivo geral propor um Modelo de comunicação 

capaz de influenciar a motivação da equipe de vendas da empresa “X”, e tem por objetivos 

específicos classificar os tipos de comunicação utilizados na empresa, identificar da estrutura 

organizacional da empresa em analise, identificar os perfis individuais dos colaboradores e 

identificar o modelo da equipe. 
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2. TIPOS DE COMUNICAÇÃO DISPONÍVEIS. 

  

 O conjunto de recursos que se têm disponíveis atualmente para conectar as pessoas, 

fazendo com que se comuniquem e transfiram informação de forma cada vez mais rápida, o 

crescimento e a popularização das redes sociais e dos serviços de mensagens instantâneas 

capazes de transmitir imagens, sons e vídeos é capaz de aproximar as pessoas de forma quase 

que instantânea, em quase todo e qualquer lugar do mundo. 

  A comunicação é um processo pelo qual a informação é codificada e transmitida por 

um emissor a um receptor por meio de um canal ou médio prazo. O receptor decodifica a 

mensagem do remetente e dá um feedback. A comunicação é, portanto, um processo pelo qual 

se atribui e transmite significado na tentativa de criar entendimento compartilhado. 

 Podem ser elencados quatro tipos de comunicação que se aplicam a esse objeto de 

estudo, são eles comunicação verbal, escrita, não verbal e visual. 

 A comunicação Verbal e Escrita representa uma conversa entre duas partes que 

dependem fundamentalmente da linguagem. 

 A comunicação não verbal inclui a comunicação através do envio e recebimento de 

mensagens sem palavras, que são transmitidas através de expressões faciais, contacto visual, 

gestos, postura e linguagem corporal. 

 A comunicação visual é através de auxílios visuais como desenhos, ilustrações, cores e 

recursos eletrônicos. 

 A comunicação humana é baseada em Verbalização, que é o conteúdo da 

comunicação; Vocalização, que a forma com que a Verbalização é transferida, como tom de 

voz e volume; e por fim a Expressão Corporal, conforme figura 1.   

 

Albert Mehrabian, pioneiro na pesquisa da linguagem corporal na década de 1950, 

apurou que em toda a comunicação interpessoal cerca de 7% da mensagem é verbal 

(somente referente as palavras), 38% é vocal (incluindo tom de voz, inflexão e 

outros sons), e 55% é não verbal. (Allan e Barbara PEASE, 2005, p.17). 
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Figura 1 - Gráfico de atenção da comunicação de Mehabian

 

Albert Mehrabian , 1950  

 

 

 Assim como Mehrabian, outro estudioso, Ray Birdwhistel, este pioneiro no estudo da 

comunicação não verbal, descobriu que: “o componente verbal responde por menos de 35% 

das mensagens transmitidas numa conversação frente a frente; mais de 65% da comunicação 

é feita de maneira não verbal.  E as pesquisas realizadas na década de 70 e 80 mostrou que 

no mundo dos negócios a linguagem corporal responde por 60 a 80% das mensagens 

transmitidas na mesma negociação e que as pessoas formam de 60 a 80% da sua opinião 

sobre um recém-chegado antes de completar os primeiros 4 minutos de conversa. Outros 

estudos mostram que, nas negociações por telefone, as pessoas que tem os argumentos mais 

fortes geralmente prevalecem o que já não acontece quando se negocia frente a frente, já que 

quase todo mundo toma suas decisões finais mais pelo que vê do que pelo que ouve”. (Allan e 

Barbara PEASE, 2005). 

 

 

 Diante dessas informações, pode-se entender o porquê a televisão superou a 

preferência das pessoas como o meio de comunicação de massa mais eficiente, pois além de 

poder explorar o conteúdo a ser transmitido (verbalização) e a forma (vocalização) como 

transmitir ao seu público, pode contar com a imagem fazendo com que as pessoas fossem 

sensibilizadas também pela expressão corporal e facial dos comunicadores, fazendo com que 

a mensagem fosse recebida de forma mais eficiente. 
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 Trazendo essas informações para a nossa realidade atual, a evolução dos meios para 

que as pessoas comuniquem-se, tem feito ao longo dos anos com que a informação chegue 

aos destinos de forma cada vez mais rápida, e conectando cada vez mais pessoas. Mas, nem 

sempre, pode-se dizer que essa comunicação tenha se tornado mais eficiente, uma vez que 

cada vez menos as pessoas expõem-se diante dos seus interlocutores de forma integral, para 

que possam transmitir sua mensagem de forma com que sejam percebidos e compreendidos 

como desejam. 

 As mensagens instantâneas e as redes sociais permitem essa velocidade, mas muitas 

vezes, pela pressa, pela supressão de palavras ou até mesmo pela ideia de obviedade, as 

mensagens são mal interpretadas. 

 A comunicação por e-mail, eficiente na função de registrar porem frio na relação 

quando não se consegue transmitir o sentimento nas palavras. 

 A eficiência da comunicação precisa, sobretudo levar em conta o entendimento do 

receptor da mensagem. E fundamental que se leve em conta aspectos inerentes ao interlocutor, 

como idade, gênero, nível sociocultural, expectativas e preparo do interlocutor.  

 

Não basta apenas saber falar, é preciso , mais do que isso, conhecer a quem você 

fala, porque a expressão verbal só existirá na sua plenitude quando dirigida 

corretamente a cada tipo de publico. (Reinaldo POLITO, 2006, p.119) 

 

 Na estrutura deste trabalho, se está analisando uma empresa que na atualidade se 

utiliza de diversos meios para a comunicação com seus colaboradores, para transmitir suas 

ideias, metas e atividades, atualizações e direcionamentos para lideres e liderados. Mas 

observando as informações dos estudos de Mehrabian e Birdwhistel, e a facilidade de 

comunicação atual através de e-mails e curtas mensagens de texto, questiona-se se essa forma 

de comunicação consegue sensibilizar as pessoas da forma como se quer que a mensagem seja 

recebida, uma vez que se explora massivamente a comunicação escrita, deixando de lado os 

componentes mais influenciadores da comunicação que são a vocalização e a expressão 

corporal. 

 A exploração dos recursos da comunicação verbal, linhada com a expressão corporal 

condizente com o discurso é uma habilidade importante nos lideres de qualquer equipe a fim 

de estabelecer a motivação dos membros desta equipe.  
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A motivação é possível, mas muitas pessoas não conhecem a forma de atingi-la 

interiormente ficam buscando em alguém para fazer esse milagre por elas.   Os 

atrativos estabelecidos pela empresa funcionam como estímulos, mas são 

insuficientes para criar um comportamento de alto desempenho duradouro. (Neusa 

CHAVES, 2012, p.98) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



17 

 

 

3. A EQUIPE DE VENDAS DA EMPRESA “X” 

 

 A empresa X em questão, que é objeto de estudo deste trabalho, é uma empresa 

fictícia, de médio porte, estruturada com mais de 500 colaboradores em seu organograma, 

com mais de 50 anos de existência desde a sua fundação e atua de forma continua em seu 

segmento de negócio, desde então construindo uma historia de trabalho e sucesso ao longo 

dos anos.  Historia essa, que muito orgulha seus colaboradores e principalmente os membros 

da família fundadora, que atua desde a fundação na gestão do negocio, de maneira 

profissionalizada, pois os diretores possuem formação técnica para as áreas que atuam dentro 

da companhia. 

 Além da formação individual do corpo de diretores, a companhia possui um forte 

trabalho no desenvolvimento de técnicas administrativas e gerenciais, apoiadas por renomadas 

instituições de consultoria empresarial para o constante desenvolvimento da empresa e a 

assertividade das decisões tomadas para garantia da máxima longevidade dos negócios. 

 A Empresa em questão possui atuação muito abrangente e unidades de negocio 

espalhadas pelo território que atua porem de forma muito enxuta no que tange as equipes 

remotas. Essas equipes remotas estão localizadas em escritórios, nas principais regiões do 

estado de sua atuação no Brasil.  

 Ao todo são seis unidades de negocio sendo uma delas a Matriz.  Cada unidade possui 

uma equipe comercial com o mesmo escopo de trabalho, e uma equipe da mesma forma 

estruturada, que possui atuação independente focando negócios em outras regiões do país, 

totalizando as seis equipes que respondem através de seus gestores para uma diretoria 

comercial centralizada. 

  A equipe comercial da empresa analisada é composta de 27 pessoas atualmente. 

Deste total, 21 pessoas participaram voluntariamente gerando uma amostragem de 81,5% da 

equipe para refletir o resultado desta pesquisa e perfil.   

 As equipes são compostas basicamente de vendedores, uma assistente comercial e um 

gestor em cada uma das unidades de negocio e cada unidade através do seu gestor, responde 
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diretamente ao diretor geral, com pode ser observado no organograma mostrado na figura 2 a 

seguir: 

Figura 2 – Organograma da empresa “X” pesquisada 

 

Fonte: o autor, 2016 

 

 No entanto, das seis unidades de negocio, menos da metade delas estão acompanhando 

suas metas, e os gestores dessas unidades frequentemente fazem a substituição de algum 

integrante da equipe de vendas, seja por decisão do gestor ou do colaborador, o que 

caracteriza um alto turnover no organograma.   

 

O comprometimento começa a ser construído no entendimento do propósito. A 

equipe precisa conhecer os objetivos pelos quais ela deve se esforçar. Sem a imagem 

clara do objetivo, é difícil para o líder comprometer as pessoas com o resultado. 

Muitos deixam de conversar com a equipe sobre o propósito, e seu significado por 

julgarem que isso é obvio e está claro para todos. (Neusa CHAVES, 2013, p.71) 
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 Entre o inicio deste trabalho e a conclusão da pesquisa, aproximadamente 27% das 

posições no organograma, foram substituídas, gerando para a empresa, gastos com as 

recontratações, treinamentos e sobre tudo o tempo de formação dos novos profissionais.  

 Alem dos prejuízos financeiros que podem ser facilmente mensurados existe o 

prejuízo da imagem da empresa perante os colaboradores. Aos que saem resta uma imagem de 

uma empresa desalinhada entre seu discurso e suas ações. E aos que permanecem resta uma 

sensação de que m seus objetivos e motivações pessoais são irrelevantes para o seu trabalho. 
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4. OS PERFIS INDIVIDUAIS DA EQUIPE  

 

Ah, que os deuses 

Nos dessem o presente 

De vermos a nós mesmos 

Como os outros nos veem 

(Robert Burns) 

  

 Para este trabalho, foi solicitado a cada membro desta equipe participasse respondendo 

dois questionários que constam anexos a este trabalho: 1- Teste do Perfil Comportamental, 2 - 

Teste de Sistema Representacional, ambos de Ned Hermann. Herrmann, que foi pioneiro na 

exploração da compreensão cérebro, um dos primeiros a verificar, por meio de testes, como os 

indivíduos usam as diferentes partes do cérebro, que ele classificou em 4 quadrantes. Os 

referidos testes são aplicados atualmente pelo Instituto Brasileiro de Coach, para diagnostico 

do percentual de uso de cada um dos quadrantes cerebrais definidos por Hermann, 

relacionando esse resultado ao o perfil de comportamento dos questionados. Classificando em 

4 perfis relacionados com animais como: (I)Águia,  (C)Gato, (O)Lobo e (A)Tubarão.  

 A classificação e características de cada um desses Perfis podem ser visualizadas no 

diagrama abaixo (figura 3): 

Figura 3 – Diagrama dos perfis comportamentais 

 

Fonte: IBC/2014 
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 O Estudo de Hermann estava em demonstrar o quanto cada um dos estilos estava 

presente no cérebro das pessoas e o quanto cada um deles compunha o perfil de pensamento e 

de tomada de decisões baseadas no quanto racional, emocional, pensante e atuante.  

A figura 4 abaixo mostra como Hermann entendia esses quadrantes.   

 

Figura 4 – Quadrantes cerebrais de Ned Hermann 

 

ERLEI MOREIRA 

 

 As questões respondidas pelos participantes do trabalho podem ser conhecidas no 

anexo1, que inclui o formato de avaliação dos percentuais de atuação das áreas cerebrais. 

 O resultado deste questionário por si só, não define exatamente no perfil individual, 

descrito na imagem acima (Figura 4), mas sim uma composição dela dentro dos quadrantes 

cerebrais, de forma a identificarem os perfis mais ou menos dominantes que se deve trabalhar, 

seja na exploração das características latentes ou no desenvolvimento das menos atuantes, de 

acordo com a necessidade ou angustia de cada individuo. 
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 Sobrepondo as definições representacionais ao diagrama cerebral de acordo com as 

características de cada elemento, observam-se as áreas do cérebro que são ativadas de acordo 

com cada perfil de comportamento diagnosticado no teste conforme figura 5 a seguir: 

 

Figura 5 – Sobreposição dos perfis aos quadrantes cerebrais 

 

Apostila Programa de Formação de Coaches – IBC – adaptada pelo autor, 2016. 

 

 Observa-se nos resultados das pesquisas que mesmo havendo uma “dominância” de 

um perfil sobre os demais, outro perfil na maioria das vezes aparece com um segundo 
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dominante, reforçando mais o lado Emocional ou Racional, ou a dominância Atuante, ou 

Pensante.   

 É possível observar essa afirmação ao relacionarmos o resultado das avaliações 

individuais com o organograma da empresa, mostrando a distribuição dos perfis dominantes 

de cada individuo e as relações de pares e lideres dentro da equipe conforme figura 6 a seguir: 

 

Figura 6 – Organograma dos quadrantes dominantes 

 

 o autor, 2016 

*As posições identificadas apenas por letras e números, são referentes a colaboradores que não responderam a pesquisa. 

 

 E possível observar também o quão eclética é a formação desta equipe no que tange ao 

perfil dominante e subdominante. Na representação da figura 6, a dominância do quadrante é 

representada pela cor escura, e a menos dominante pelas tonalidades mais claras, indicando o 

quanto cada um se comporta de forma PENSANTE, ATUANTE, RACIONAL ou 

EMOCIONAL. 
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 Além da analise de perfil comportamental, o 2º. Questionário para identificação do 

perfil representacional também foi aplicado, identificando se o participante era mais sensível a 

representação de modo VISUAL, AUDITIVO, CINESTESICO ou DIGITAL. Essa 

identificação é importante para este estudo, pois é através dos sentidos da visão, audição, 

olfato, paladar e tato que o individuo se relaciona com o mundo, filtrando as experiências e 

estruturando os pensamentos e a comunicação e estruturando o aprendizado. Observa-se a 

figura 7 abaixo:  

Figura 7 -  Gráfico das vias de aprendizado 

 

Gilberto Barrouin, 2013 
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5. O MODELO DA EQUIPE 

 

 Ao se analisar o organograma da empresa estudada, quando sobreposto 

exclusivamente à dominância cerebral, e relacionado com os estilos Lobo, Águia, Tubarão e 

Gato, descritos no capitulo anterior, e ao resultado do sistema representacional VISUAL, 

AUDITIVO, CINESTESICO ou DIGITAL, descrito acima, mostra ainda mais evidente a as 

diferenças entre as relações de dominância entre os integrantes da equipe, porem com uma 

dominância de 85% no perfil representacional DIGITAL, podendo ser observado na figura 8 

abaixo: 

Figura 8 – Organograma dos perfis dominantes 

 

 

O autor, 2016 

*As posições sem identificação ou apenas por letras e números, são referente a colaboradores que não responderam a pesquisa. 
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 Pessoas com sistema representacional DIGITAL, em geral são pessoas em constante 

movimento, conversando com os outros e consigo mesmo. Tem tendência a realizarem 

constantemente a autoanalise e a ponderar consequências para cada decisão. Tem forte 

capacidade analítica e utilizam muita informação e tendem a buscar a lógica e descobrir se 

“faz sentido”, e essa é uma característica predominante na equipe analisada. 

 A definição dos perfis comportamentais e representacionais individuais é de 

fundamental importância, para que o líder entenda qual o modelo mental do liderado e da 

equipe, e o quanto esse modelo mental pode ser “explorado” para que se obtenham melhores 

resultados, mas principalmente para alinhar a comunicação ao modelo mental de forma que a 

motivação seja sempre direcionada para o objetivo desejado. 

 A dominância cerebral proposta por Ned Hermann faz uma direta relação com 

os sócios-estilos de comportamento e comunicação, relacionando de acordo com a 

dominância, um sócio-estilo Racional, Detalhista, Criativo e Emocional, de acordo com a 

dominância do hemisfério cerebral. Conhecer esse modelo mental das pessoas que integram a 

equipe é uma ferramenta de grande valor para o líder para entender, sob a óptica do individuo, 

qual o seu objetivo que o motiva a estar ali. E com este conhecimento utilizar da liderança e 

do conhecimento do modelo mental do liderado, para promover o combustível motivacional 

na direção do objetivo. Essa é a motivação capaz de ser influenciada pela comunicação. 

 

O Gerenciamento é ciência e liderança é arte. As organizações saudáveis precisam 

dessa união para bater suas metas sem sangrar a vida das pessoas. (Neusa Chaves, 

2012, p.16) 

 

Ao analisar o conjunto de informações de forma relacionada, é possível definir um 

perfil médio da equipe considerando a predominância de cada sócio-estilo podendo ser 

descrita e representada como uma como uma equipe de perfil mais ATUANTE do que 

PENSANTE e mais EMOCIONAL do que RACIONAL, com perfil representacional 66% 

DIGITAL como predominante como demonstrado na figura 9 a seguir: 
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Figura 9 -  Diagrama do perfil comportamental dominante 

 

          

O autor, 2016 
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6. CONCLUSÃO 

Ao classificar os tipos de comunicação disponíveis na empresa foi possível identificar 

que a empresa utiliza de recursos modernos de comunicação, porém faz o uso da comunicação 

escrita como forma usual para distribuição de instruções e direcionamentos. Diante disso 

conclui-se que a empresa não está explorando de maneira abrangente os recursos 

sensibilizadores da comunicação interpessoal. 

Ao descrever a estrutura da empresa estudada, observou-se uma estrutura empresa 

enxuta com organograma bem definido e hierarquizado e com equipes remotas muito enxutas 

e com uma rotatividade elevada de profissionais da área de vendas. Com o exposto 

concluímos que o elevado turnover pode ser uma consequência da falta de alinhamento na 

comunicação dos gestores com suas equipes. 

Ao identificar os perfis individuais de cada membro da equipe, é possível notar uma 

predominância do perfil representacional DIGITAL presente em todos os níveis do 

organograma, e em contrapartida uma pulverização dos perfis comportamentais porem com 

uma tendência a um perfil EMOCIONA ATUANTE.  Diante dessas informações conclui-se 

que a linha de comunicação para a equipe pode ser alinhada ao perfil representacional 

dominante DIGITAL com cuidados para a percepção da equipe em seus diversos estilos 

comportamentais. 

Diante do estudo apresentado, conclui-se que um Modelo de Comunicação Capaz de 

Influenciar a Motivação da Equipe de Vendas da empresa X deverá considerar uma 

transmissão de informação de maneira FALADA e detalhada para estar alinhada ao perfil 

representacional dominante que tem a característica de ENTENDER o que OUVE, mas 

necessita de instruções passo a passo para fazer sua própria analise.  E a forma dessa 

verbalização deve ser suave porem em tom que estimule o desafio pessoal, pois também é 

uma característica do perfil comportamental médio da equipe ser EMOCIONAL ATUANTE, 

e não pode ser impositiva, pois esse perfil comportamental tende a ser cooperativo e não 

enfrentador, tendo dificuldades em dizer NÃO, podendo sob tensão, até concordar mesmo 

sabendo que não poderá cumprir. 
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7. POSSÍVEIS DESDOBRAMENTOS 

 O aprofundamento deste estudo poderá levar aos seguintes desdobramentos: 

1- Efeitos desmotivadores da comunicação do gestor. 

2- Limitações individuais autoimpostas pela comunicação familiar x perfil 

comportamental. 

3- Mapeamento do perfil comportamental adequado a determinadas funções nas 

organizações. 

4- Estudo dos pontos de tensão na comunicação organizacional. 
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