AGRZPAMPA

unlmmm REVISTA CIENTIFICA AGROPAMPA orEn J\ AN
ISSN 2525-877X ol

DOI: http://dx.doi.org/10.64085/agropampa.v11i1.122225

Universidade Federal do Pampa

Dom Pedrito, v. 11, n. 1, 2026 * Submissao: 08/03/2026 * Aprovacao: 24/06/2026 « Publicacédo: 25/09/2026

PERCEPCOES DA FORCA DE VENDAS SOBRE GESTAO DO TEMPO E
PRODUTIVIDADE NO AGRONEGOCIO

SALESFORCE PERCEPTIONS OF TIME MANAGEMENT AND PRODUCTIVITY IN
AGRIBUSINESS

Jodo Marcos Berto *; Alvaro Freitas Faustino-Dias 2

RESUMO

O setor do agronegdcio é caracterizado pela competitividade e por dindmicas comerciais que
exigem mobilidade, relacionamento proximo com os clientes e capacidade de organizar as
atividades de campo. Nesse contexto, a gestdo do tempo torna-se relevante para a
produtividade das equipes de vendas, uma vez que uma parte significativa das atividades
comerciais envolve deslocamentos, o atendimento a produtores e a execucdo de tarefas
administrativas. Diante desse cenario, este estudo objetivou analisar como uma equipe de
vendas de uma empresa do setor agricola percebe a produtividade e a gestdo do tempo no
desempenho de suas atividades comerciais. Para atingir esse objetivo, realizou-se uma
pesquisa de natureza aplicada, com abordagem qualitativa. A coleta de dados ocorreu por
meio de um roteiro semiestruturado aplicado a 20 profissionais da area comercial de uma
empresa agricola. Os resultados indicam que grande parte do tempo de trabalho dos
vendedores é dedicada a atividades consideradas improdutivas. Observou-se também que,
embora a empresa disponibilize algumas ferramentas tecnoldgicas de apoio a gestdo, ha
limitacGes na integracdo de processos internos e na oferta de treinamentos voltados a gestdo
do tempo. Como implicacdo, os resultados evidenciam a importancia de investimentos
organizacionais em tecnologias, na simplificacdo de processos e em programas de capacitacao
no setor.

Palavras-chave: Agronegocio. Capacitacdo. Gestdo do tempo. Forca de vendas.
Produtividade comercial.

ABSTRACT

The agribusiness sector is characterized by intense competition and commercial dynamics that
require mobility, close customer relationships, and the ability to effectively organize field
activities. In this context, time management plays an important role in sales force
productivity, as a substantial portion of commercial activities involves traveling, serving
agricultural producers, and carrying out administrative tasks. Against this background, this
study aimed to analyze how a sales team in an agricultural company perceives productivity
and time management in the performance of its commercial activities. To achieve this
objective, an applied qualitative study was conducted. Data were collected through a semi-
structured interview protocol administered to 20 sales professionals working in an agricultural
company. The findings indicate that a considerable share of sales representatives’ working
time is devoted to activities perceived as unproductive. The results also reveal that, although
the company provides certain technological tools to support activity management, limitations
remain regarding the integration of internal processes and the availability of training
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initiatives focused on time management. As a practical implication, the findings highlight the
importance of organizational investments in technological solutions, process simplification,
and professional development programs within the agribusiness sector.

Keywords: Agribusiness. Training. Time management. Sales force. Commercial
productivity.

1 INTRODUCAO

O desempenho de equipes de vendas constitui um dos principais determinantes da
competitividade organizacional, especialmente em setores caracterizados por elevada
intensidade comercial e relagBes continuas com clientes, como no agronegdcio (Geiger;
Guenzi, 2009; Hartmann et al., 2018). Geiger e Guenzi (2009) destacam que, em mercados
cada vez mais dindmicos e orientados por resultados, as organizagOes dependem da
capacidade de seus times de vendas de converter oportunidades em resultados financeiros,
estabelecer relacionamentos duradouros com clientes e administrar eficientemente 0s recursos
disponiveis.

Nesse contexto, a produtividade comercial emerge como um fator central para a
sustentabilidade estratégica das empresas, sendo amplamente discutida na literatura de
marketing e gestdo de vendas (Itani et al., 2017; Bowen et al., 2021; Itani et al., 2023;
Jarotschkin et al., 2025).

A produtividade da forca de vendas pode ser compreendida como a relagéo entre 0s
resultados obtidos e os recursos utilizados para alcanca-los, incluindo tempo, esforco e
capacidades individuais dos vendedores. Essa compreensdo da produtividade encontra
respaldo em estudos da area de gestdo da forca de vendas, 0s quais sugerem que O
desempenho comercial é influenciado pelas capacidades individuais dos vendedores e pelos
recursos, processos e mecanismos de suporte disponibilizados pela organizagdo (Geiger;
Guenzi, 2009; Hartmann et al., 2018).

Rostami et al. (2019) por exemplo, salientam que a produtividade é frequentemente
analisada a partir da eficiéncia na utilizacdo do tempo do vendedor, uma vez que o tempo
constitui um recurso limitado e estratégico dentro do processo de vendas. Nesse sentido,
compreender como o tempo é alocado entre diferentes atividades comerciais torna-se
fundamental para avaliar a efetividade das equipes de vendas.

Na visdo de Rostami et al. (2019) e de Rapp et al. (2020), a gestdo do tempo
representa um dos fatores mais criticos para o desempenho comercial, sobretudo em
ambientes de vendas complexas ou consultivas. Para Rapp et al. (2020), vendedores
frequentemente precisam equilibrar multiplas tarefas simultaneas, incluindo o planejamento
de rotas, a gestdo da carteira de clientes, 0 acompanhamento de oportunidades comerciais e 0
cumprimento de metas organizacionais. Dessa forma, decisdes relacionadas a priorizagdo de
atividades e a distribuicdo do tempo de trabalho influenciam diretamente os niveis de
produtividade e o alcance dos resultados comerciais.

Além disso, transformacgdes recentes nos processos comerciais tém ampliado a
complexidade do trabalho das equipes de vendas (Jarotschkin et al., 2025).). Os referidos
autores destacam que, com 0 avango das tecnologias digitais, a integracdo de sistemas de
gestdo de clientes (CRM) e o uso crescente de ferramentas de automacdo comercial tém
alterado a forma como as equipes de vendas organizam suas rotinas e gerenciam suas
atividades.

Embora essas tecnologias tenham potencial para aumentar a eficiéncia operacional,
tambeém podem gerar novos desafios, como a sobrecarga de tarefas administrativas e a
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necessidade de adaptacdo a multiplos sistemas de informacdo (Ancillai et al., 2019;
Rodriguez; Boyer, 2020; Jarotschkin et al., 2025).

Nessa perspectiva, a literatura organizacional tem destacado que o desempenho dos
trabalhadores tende a ser influenciado pela interacdo entre as demandas inerentes ao trabalho
e 0s recursos disponibilizados pelas organizacdes (Bakker; Demetouri, 2007; Demerouti;
Bakker, 2011). No contexto das vendas, aspectos como deslocamentos, atividades
administrativas e exigéncias de registro em sistemas podem representar desafios adicionais
para a gestdo do tempo, enquanto ferramentas tecnoldgicas, treinamentos e suporte
organizacional podem atuar como elementos facilitadores do desempenho.

Consequentemente, a forma como os vendedores percebem o impacto dessas
mudancas na gestdo do tempo e na produtividade torna-se um tema relevante para a literatura
e a prética gerencial. Estudos anteriores indicam que uma parcela significativa do tempo dos
vendedores ndo € dedicada diretamente a atividade de venda (Jaramillo et al., 2006; Rapp et
al., 2020; Holtz et al., 2025). Profissionais de vendas frequentemente dedicam grande parte de
sua jornada a tarefas indiretas, como atualizacdo de sistemas, preparacdo de relatorios e
atividades administrativas, reduzindo o tempo efetivamente dedicado ao contato com clientes
e a geracao de negocios (Holtz et al., 2025).

Apesar dos avangos observados na literatura sobre produtividade comercial, gestao
do tempo e uso de tecnologias de vendas, ainda existe uma lacuna relacionada a compreensao
de como esses elementos sdo percebidos e articulados pelos préprios profissionais. A maior
parte dos estudos concentra-se em indicadores de desempenho, adog¢éo tecnoldgica ou praticas
de gestdo de vendas, havendo menor atencdo as percep¢des dos vendedores sobre os fatores
que influenciam a utilizacdo do tempo e a produtividade em ambientes organizacionais
especificos.

No contexto do agronegocio, a analise da produtividade da forca de vendas assume
relevancia estratégica, uma vez que as empresas desse setor operam em ambientes
mercadoldgicos de elevada complexidade operacional (Zylbersztajn, 2017; Lin et al., 2020).
Isto porque, diferentemente de outros segmentos, organizac6es agricolas atuam em mercados
caracterizados por sazonalidade produtiva, ampla dispersdo geogréfica dos clientes e forte
dependéncia de relacbes comerciais de longo prazo (Zylbersztajn, 2017).

A anélise da percepgdo sobre produtividade comercial do time de vendas se faz
relevante porque decisbes cotidianas como priorizacdo de clientes, organizacdo de visitas e
alocacdo de tempo séo frequentemente tomadas no nivel individual, sendo influenciadas por
fatores cognitivos, experiéncias anteriores e interpretacGes sobre as expectativas
organizacionais. Assim, compreender como 0s membros da equipe de vendas interpretam os
processos de gestdo do tempo pode fornecer evidéncias importantes para o desenvolvimento
de praticas gerenciais mais eficazes e alinhadas as demandas operacionais da atividade
comercial.

Adicionalmente, o contexto do agronegdcio apresenta caracteristicas que podem
intensificar os desafios associados a gestdo do tempo, como longas distancias entre clientes,
necessidade de atendimento presencial, exigéncias técnicas especificas e utilizagdo simultanea
de ferramentas tecnoldgicas e processos administrativos. Essas particularidades tornam o setor
um ambiente relevante para aprofundar a compreensdo da relacdo entre demandas
operacionais, recursos organizacionais e produtividade comercial.

Diante desse cenario, a presente pesquisa tem como objetivo analisar como uma
equipe de vendas de uma empresa do setor agricola percebe a produtividade e a gestdo do
tempo no desempenho de suas atividades comerciais.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1. PRODUTIVIDADE DA FORCA DE VENDAS: GESTAO DO TEMPO, DEMANDAS
ORGANIZACIONAIS E DESEMPENHO ORGANIZACIONAL

A forca de vendas desempenha papel estratégico nas organizagdes contemporaneas,
sendo responsavel pela geracdo de receitas e pela construcéo de relacionamentos duradouros
com clientes, identificacdo de oportunidades de mercado e desenvolvimento de solucGes
alinhadas as necessidades dos consumidores (Geiger; Guenzi, 2009; Hartmann et al., 2018).
Em mercados como o agronegbcio, em que ha crescente competitividade e maior
complexidade dos processos comerciais, compreender os fatores que influenciam o
desempenho das equipes de vendas tornou-se uma preocupacdo relevante tanto para
pesquisadores quanto para gestores.

Nesse contexto, a produtividade comercial tem sido frequentemente associada a
capacidade dos vendedores de utilizar de forma eficiente os recursos disponiveis para alcancar
resultados organizacionais. Essa produtividade ndo estd relacionada exclusivamente ao
volume de vendas realizado, mas também a maneira como os profissionais administram seu
tempo, organizam suas atividades e respondem as demandas inerentes ao trabalho comercial
(Rostami et al., 2019; Rapp et al., 2020).

Entre os diversos recursos envolvidos no processo de vendas, o tempo destaca-se
como um dos mais importantes. Diferentemente de outros recursos organizacionais, 0 tempo
possui carater limitado e irrecuperavel, exigindo que os vendedores realizem continuamente
escolhas relacionadas a priorizacdo de clientes, planejamento de visitas, prospeccdo de
negdcios e acompanhamento de negociages. Segundo Rostami et al. (2019), a forma como
esse recurso é administrado influencia diretamente os niveis de produtividade e a qualidade
das decisdes comerciais.

Isto porque, além das interagdes com clientes e das negociacbes comerciais, 0S
vendedores frequentemente precisam dedicar parte significativa de sua jornada a atividades
administrativas, elaboracdo de relatorios, atualizagdo de sistemas corporativos, planejamento
logistico e coordenacdo de informaces internas (Rapp et al., 2020). Em muitos casos, essas
atividades competem diretamente com o tempo disponivel para acdes voltadas a geracdo de
negocios.

Estudos anteriores indicam que uma parcela expressiva da jornada dos vendedores é
consumida por tarefas que ndo resultam diretamente em vendas. Jaramillo et al. (2006)
observaram que a percepcdo de desperdicio de tempo estd associada a atitudes negativas em
relacdo ao trabalho e ao aumento da intencdo de desligamento organizacional. Mais
recentemente, Holtz et al. (2025) demonstraram que percepcOes relacionadas ao uso
ineficiente do tempo podem afetar negativamente a motivagdo, 0 comprometimento e 0
desempenho profissional.

Essa discussdo sugere que a produtividade da forgca de vendas ndo depende apenas
das capacidades individuais dos vendedores. Geiger e Guenzi (2009) argumentam que 0
desempenho comercial resulta da interagdo entre diferentes elementos organizacionais,
incluindo recursos de apoio, compartilhamento de informacdes, alinhamento estratégico e
coordenacdo das atividades de vendas.

Nessa perspectiva, a literatura destaca que ambientes organizacionais caracterizados
por excesso de burocracia, processos fragmentados ou elevado volume de atividades
administrativas tendem a reduzir a eficiéncia das equipes comerciais. Por outro lado,
organizacOes que oferecem suporte adequado, treinamento continuo e mecanismos eficientes
de coordenacdo criam condi¢Oes mais favoraveis para que os vendedores concentrem seus
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esforcos em atividades diretamente relacionadas a geracdo de valor para os clientes (Malshe,
2009; Malshe et al., 2013).

Na visdo de Bashaw et al. (2002) e de Roman et al. (2002), o treinamento constitui
um exemplo importante desses mecanismos de suporte. Para os referidos autores, programas
de capacitacdo contribuem para o desenvolvimento de habilidades técnicas, comportamentais
e relacionais que favorecem o desempenho comercial. Além disso, investimentos em
treinamento tendem a ampliar a capacidade dos profissionais de lidar com mudancas
organizacionais, incorporar novas tecnologias e adaptar-se a ambientes de vendas cada vez
mais complexos (Singh et al., 2015).

Nesse contexto, a literatura sugere que a produtividade comercial esta associada a um
conjunto de fatores que transcende as caracteristicas individuais dos vendedores. Aspectos
relacionados as exigéncias operacionais do trabalho, & gestdo do tempo e aos recursos
disponibilizados pelas organizacGes tém sido apontados como elementos relevantes para a
compreensdo do desempenho organizacional, evidenciando a complexidade e a natureza
multifacetada desse fendmeno (Geiger; Guenzi, 2009; Rostami et al., 2019; Rapp et al.,
2020).

2.2. TECNOLOGIAS DE SUPORTE AS VENDAS E PARTICULARIDADES DO
CONTEXTO DO AGRONEGOCIO

As transformacdes tecnoldgicas tém alterado a forma como as atividades comerciais
sdo planejadas e executadas. Ferramentas digitais e sistemas de gerenciamento de
relacionamento com clientes (CRM) passaram a desempenhar papel importante na
organizagdo das rotinas de vendas, contribuindo para o armazenamento de informagdes, o
acompanhamento de oportunidades comerciais e a coordenacdo das interacbes com clientes
(Torres et al., 2007; Rodriguez; Boyer, 2020).

A literatura sugere que essas tecnologias podem favorecer a produtividade ao ampliar
a disponibilidade de informacdes e apoiar a tomada de decisao dos vendedores (Ancillai et al.,
2019; Bowen et al., 2021). Contudo, sua utilizacdo também pode aumentar o volume de
atividades indiretas relacionadas ao preenchimento de sistemas, atualizacdo de registros e
monitoramento de informagdes, influenciando a forma como o tempo de trabalho é distribuido
entre tarefas administrativas e atividades diretamente ligadas as vendas (Rodriguez; Boyer,
2020; Jarotschkin et al., 2025).

No contexto do agronegdcio, tais questdes assumem caracteristicas particulares, uma
vez que o setor € marcado por elevada complexidade operacional, dispersdo geografica dos
clientes e forte dependéncia de relacionamentos comerciais de longo prazo (Zylbersztajn,
2017; Lin et al., 2020). Diferentemente de outros segmentos, a atividade comercial nesse
contexto frequentemente envolve deslocamentos extensos, atendimento presencial e suporte
técnico aos clientes, fatores que podem influenciar significativamente a gestdo do tempo dos
vendedores.

Além disso, embora a incorporacdo de tecnologias tenha avancado no setor, as
relagdes interpessoais continuam desempenhando papel central na construgdo da confianca e
na manutencdo das relagdes comerciais (Azima; Mundler, 2022; Thakur et al., 2023). Dessa
forma, a atividade de vendas no agronegdcio ocorre em um contexto no qual demandas
operacionais, recursos tecnologicos e relacionamentos comerciais coexistem e influenciam a
percepcéo dos profissionais sobre sua produtividade e utilizagdo do tempo de trabalho.
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3METODOLOGIA

A pesquisa foi realizada em uma empresa do setor agricola, localizada no Centro-
Oeste brasileiro, caracterizada por atuar na comercializagao de insumos e solugoes voltadas ao
agronegocio. O estudo foi conduzido a partir de uma abordagem qualitativa, considerada
adequada para compreender percepcOes, experiéncias e interpretacbes dos participantes
(Creswell; Creswell, 2021).

A empresa possuia 24 profissionais vinculados a area comercial no periodo da coleta,
dos quais 20 aceitaram participar voluntariamente da pesquisa, correspondendo a
aproximadamente 83% do universo investigado. Como critérios de inclusdo, foram
considerados colaboradores que desempenhavam fungbes comerciais e possuiam, no minimo,
seis meses de experiéncia na organizacdo, periodo considerado suficiente para o
desenvolvimento de familiaridade com os processos internos e as rotinas de trabalho.

Embora se trate de uma amostra relativamente reduzida, esse tamanho é compativel
com as recomendacOes de tamanho amostral para pesquisas exploratorias, especialmente
quando envolvem métodos qualitativos (Rego et al., 2018). Além disso, Creswell e Creswell
(2021) afirmam que em investigacdes que combinam métodos quantitativos e qualitativos,
amostras menores podem ser suficientes para identificar padrdes interpretativos.

A coleta de dados foi realizada entre junho e setembro de 2025, periodo em que 0s
participantes foram convidados a participar das entrevistas. Neste processo, 0s participantes
foram orientados sobre a finalidade da pesquisa e precisaram assinar o Termo de
Consentimento Livre e Esclarecido [TCLE]. ApGs o aceite, as entrevistas foram realizadas
presencialmente, gravadas e, posteriormente, transcritas e tabuladas para andlise. As
entrevistas tiveram duracdo média de 35 minutos e foram conduzidas individualmente em
local reservado dentro da empresa, visando garantir privacidade e liberdade para manifestacédo
das opinides.

O instrumento de coleta foi dividido em duas se¢Ges. A primeira tinha como
finalidade identificar o perfil dos participantes (caracteristicas sociodemogréaficas), enquanto a
segunda abordou a percepcédo dos participantes acerca do objeto de estudo (Quadro 1). Para a
elaboracdo das perguntas da segunda secdo, considerou-se os estudos de Jaramillo et al.
(2006), Itani et al. (2017), Hartmann et al. (2018), Ancillai et al. (2019), Rostami et al.
(2019), Lin et al. (2020), Rapp et al. (2020), Rodriguez e Boyer (2020) e Jarotschkin et al.
(2025).

Com o objetivo de verificar a clareza e a adequacdo das questdes ao propoésito da
investigacdo, o roteiro foi submetido previamente a apreciacdo de especialistas com
experiéncia em gestdo comercial e pesquisa qualitativa. As sugestdes recebidas contribuiram
para ajustes na redagéo e organizagdo das perguntas antes da realizacdo da coleta definitiva.

A anélise dos dados foi realizada por meio da técnica de analise de conteudo
proposta por Bardin (2011). Inicialmente, procedeu-se a pré-analise, envolvendo a leitura
integral das transcrigdes e a organizagdo do corpus de pesquisa. Em seguida, realizou-se a
exploracdo do material, com a identificacdo e codificacdo das unidades de significado
presentes nos relatos dos participantes. Por fim, na etapa de tratamento e interpretagdo dos
dados, os contetidos foram agrupados em categorias tematicas relacionadas aos objetivos do
estudo.

A construcdo das categorias analiticas foi orientada pelos temas contemplados no
roteiro de entrevistas permitindo relacionar as evidéncias empiricas aos aspectos discutidos na
literatura. Ao longo da analise, também foram considerados elementos emergentes
identificados nas falas dos participantes, buscando ampliar a compreensdao do fendmeno
investigado.
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Quadro 1 — Caracterizacdo do roteiro e fontes consultadas
Indicadores | Autores

Gestao do tempo e organizacdo do trabalho
GTOT1: Como vocé organiza sua agenda semanal de trabalho? Explique seu
processo de planejamento, se houver.
GTOT2: Vocé sente que o tempo disponivel ao longo do dia é suficiente para
cumprir todas as suas atividades?
GTOT3: Vocé sente que administra bem o seu tempo de trabalho?
GTOT4: Na sua opinido, qual é a principal dificuldade para gerenciar bem o seu
tempo no dia a dia?
GTOTS5: Quais dessas atividades considera mais improdutivas no seu dia a dia?
GTOT6: Com que frequéncia vocé sente que o tempo é um fator limitante para
atingir suas metas?
GTOTY7: Ja enfrentou situacdes em que a falta de tempo ou méa gestdo impactou
negativamente seus resultados? Pode descrever?

Produtividade e desempenho em vendas

PDV1: Com que frequéncia vocé atinge as metas estabelecidas pela empresa?
PDV2: Quais fatores vocé acredita que mais influenciam o atingimento (ou néo)

Jaramillo et al. (2006)
Rostami et al. (2019)
Rapp et al. (2020)

dessas metas? Hartmann et al. (2018)
PDV3: Vocé acredita que ha relacdo entre sua organizacdo pessoal e o Ancillai et al. (2019)

cumprimento de metas? Por qué? Jarotschkin et al. (2025)
PDV4: Quais ferramentas ou solu¢fes poderiam ajudar a otimizar o

desempenho?

Suporte organizacional e desenvolvimento profissional

SODP1: Vocé acredita que a empresa oferece suporte suficiente para otimizar
sua gestdo de tempo?
SODP2: Vocé j& participou de treinamentos sobre gestdo do tempo e
produtividade?
SODP3: Como foi sua experiéncia e os resultados obtidos com esse Itani et al. (2017)
treinamento? Lin et al. (2020)
SODP4: Vocé acredita que esse tipo de treinamento poderia melhorar sua | Rodriguez e Boyer (2020)
desempenho profissional?
SODP5: Vocé acredita que a empresa poderia implementar mudangas que
impactariam positivamente a gestdo do tempo da equipe? Quais seriam essas
mudancas?

Fonte: Autores (2026).

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Inicialmente, apresenta-se o perfil dos participantes da pesquisa, com o objetivo de
caracterizar os respondentes e contextualizar os resultados. A amostra foi composta por 20
participantes, todos do género masculino, que integram a equipe de vendas da empresa. A
Tabela 1 retine as principais informacgdes profissionais dos participantes, incluindo variaveis
relacionadas a experiéncia na area de vendas, a regido de atendimento, & média de horas
trabalhadas e a outras caracteristicas relevantes para a compreensdo do contexto analisado.

Como se pode observar, ha predominancia de profissionais mais jovens, com
destaque para o grupo de 25 a 30 anos, que representa 60% da amostra, seguido pelos
participantes de 31 a 35 anos (35%). Apenas 5% dos respondentes encontram-se na faixa
etaria de 36 a 40 anos. No que se refere a experiéncia profissional, verifica-se que 45% dos
participantes possuem entre 5 e 10 anos de atuacdo na area comercial, enquanto 35%
apresentam entre 2 e 5 anos de experiéncia. JA os profissionais com mais de 10 anos de
experiéncia representam 15% da amostra, e apenas 5% tém menos de 2 anos de atuagao.
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Tabela 1 — Perfil profissional dos participantes

Caracteristica n %
Faixa etaria
25 a 30 anos 12 60%
31 a35anos 7 35%
36 a 40 anos 1 5%

Tempo de experiéncia

menos de 2 anos 1 5%
de 2a5 anos 7 35%
de 5a 10 anos 9 45%
mais de 10 anos 3 15%
Regido de atendimento
Rural 11 55%
Mista 9 45%
Horas trabalhadas/dia
de 6h a 8h 9 45%
de 9h a 10h 8 40%
mais de 10h 3 15%
Tempo com tarefas ndo comerciais
até 1h 3 15%
lhaz2h 10 50%
2h a4h 6 30%
mais de 4h 1 6%

Fonte: Resultados da pesquisa.

Quanto as caracteristicas do trabalho desempenhado, observa-se que 55% dos
participantes atuam predominantemente em regides rurais, enquanto 45% atendem areas
mistas, que combinam demandas urbanas e rurais. Em relacdo a carga horaria diaria, a maior
parte dos respondentes trabalha entre 6 e 8 horas por dia (45%), seguida por aqueles que
relatam jornadas de 9 a 10 horas (40%). Além disso, 15% indicaram trabalhar mais de 10
horas diérias, o que sugere uma rotina de trabalho relativamente intensa.

Outro aspecto relevante refere-se ao tempo dedicado a tarefas ndo comerciais, como
atividades administrativas, elaboracdo de relatérios e processos internos. Os resultados
indicam que metade dos participantes (50%) dedica entre 1 e 2 horas diarias a esse tipo de
atividade, enquanto 30% relatam dedicar entre 2 e 4 horas. Apenas 15% indicaram dedicar até
uma hora por dia, e 6% afirmaram dedicar mais de quatro horas a essas tarefas.

Esse resultado sugere a presenca de demandas operacionais que competem com as
atividades diretamente relacionadas as vendas, aspecto frequentemente apontado na literatura
como um fator capaz de influenciar a percepcdo de produtividade e a utilizacdo do tempo de
trabalho (Holtz et al., 2025). Segundo os autores, a percep¢do de que o tempo é desperdicado
em determinadas atividades constitui uma experiéncia psicologica relevante no ambiente
organizacional, podendo gerar efeitos negativos sobre atitudes e comportamentos no trabalho,
especialmente quando os profissionais percebem que uma parte significativa de seu tempo €
consumida por tarefas que ndo contribuem diretamente para seus objetivos principais de
desempenho.

A partir dessa contextualizacdo, os resultados foram organizados de acordo com as
trés dimensoes analiticas definidas para o estudo: Gestdo do tempo e organizacao do trabalho;
Produtividade e desempenho em vendas; e Suporte organizacional e desenvolvimento
profissional).

Revista Cientifica Agropampa, Dom Pedrito, v. 11, n. 1, p. 135-154, 2026.



143
Berto e Faustino-Dias (2026)

4.1. GESTAO DO TEMPO E ORGANIZACAO DO TRABALHO

A primeira dimensdo discutida refere-se a gestdo do tempo e a organizacdo das
atividades comerciais. Essa categoria tem sido frequentemente discutida nos estudos sobre
desempenho em vendas, especialmente em contextos nos quais os profissionais precisam
administrar simultaneamente mdaltiplas demandas, incluindo prospec¢do de clientes, visitas
técnicas, negociacdes, acompanhamento pds-venda, elaboracdo de relatérios e utilizacdo de
sistemas corporativos. No contexto do agronegdcio, tais desafios tendem a ser ampliados
devido a dispersdo geografica dos clientes, as caracteristicas sazonais do setor e a necessidade
de manutencéo de relacionamentos comerciais de longo prazo ( Zylbersztajn, 2017; Lin et al.,
2020).

A andlise das entrevistas revelou que a organizacdo do trabalho é orientada por
praticas de planejamento antecipado e definicdo de prioridades. O Quadro 2 sintetiza as
principais estratégias adotadas pelos participantes para estruturar suas rotinas de trabalho.

Quadro 2 — Estratégias de organizacao e planejamento das atividades comerciais
Categoria Descrigdo Evidéncias empiricas
“Geralmente fago com uma
semana de antecedéncia os locais
a serem visitados [...]” (E1)

Organizacdo prévia de visitas,
relatorios e cotagdes

Uso de CRM para

Planejamento antecipado

“Utilizo o CRM para acompanhar

Utilizac&o de ferramentas digitais acompanh:g]veigt;dgs clientes e ¢ programar visitas [...]". (E17)
Classificacdo de clientes conforme | “Separo cliente em A e B [...]".

Priorizacdo da carteira de clientes - .
¢ relevancia comercial (E12)

Relatos sobre uso simultaneo de
CRM, agendas e anotacgdes
pessoais

Combinacéo entre sistemas digitais

Estratégias hibridas de organizacao g .
e métodos pessoais

Fonte: Resultados da pesquisa.

Os resultados apresentados no Quadro 2 evidenciam que a organizacdo das
atividades comerciais ocorre por meio da combinacdo de diferentes estratégias de
planejamento, priorizacdo e acompanhamento das demandas de trabalho. Entre as préaticas
identificadas destacam-se o planejamento antecipado das atividades, a utilizacdo de
ferramentas digitais, a priorizagdo da carteira de clientes, o uso de mecanismos individuais de
organizacdo e a adaptacdo constante da rotina diante das demandas do contexto comercial.

Os relatos demonstram que os participantes buscam estruturar suas atividades de
forma antecipada, organizando agendas semanais, programando Vvisitas e acompanhando
oportunidades comerciais por meio de diferentes ferramentas de apoio. Conforme relatado por
El, “geralmente fagco com uma semana de antecedéncia os locais a serem visitados, clientes,
relatorios e cotagdes, tudo de forma detalhada”. De maneira semelhante, E17 destacou a
utiliza¢do do sistema CRM para “acompanhar e programar visitas e acompanhar os relatorios
jéa registrados”.

Essas evidéncias sugerem que o planejamento é percebido como um mecanismo para
organizar multiplas demandas e aumentar a previsibilidade das atividades comerciais. Tal
percepcdo converge com as discussOes de Rostami et al. (2019), que argumentam que a
gestdo do tempo esta associada a capacidade dos vendedores de estruturar suas atividades
diante das pressdes inerentes ao ambiente de vendas. Para os autores, a forma como o tempo é
administrado influencia ndo apenas a execucdo das tarefas, mas também a percepcdo de
controle sobre o trabalho e a capacidade de responder as exigéncias de desempenho. De
maneira semelhante, Rapp et al. (2020) destacam que a distribuicdo do tempo constitui parte
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integrante da atividade comercial, uma vez que os vendedores precisam equilibrar
continuamente demandas relacionadas a prospeccdo, relacionamento com clientes,
negociacoes e atividades administrativas.

A utilizacdo de ferramentas digitais também apareceu de forma recorrente nos
depoimentos. Os participantes relataram o uso de sistemas CRM para monitoramento da
carteira de clientes, registro de informac6es e acompanhamento das oportunidades de negécio.
Esse resultado esta alinhado as discussées de Rodriguez e Boyer (2020), que apontam que
sistemas de CRM favorecem a coordenagéo das atividades comerciais ao permitir o registro
sistematico das interacdes com clientes, 0 monitoramento das negociacdes e a organizacao das
visitas comerciais. Da mesma forma, Torres et al. (2007) argumentam que a adocdo de
sistemas de relacionamento com clientes no agronegocio contribui para ampliar a capacidade
de gerenciamento das informagOes comerciais e fortalecer o acompanhamento dos
relacionamentos estabelecidos com os produtores rurais.

Ao mesmo tempo, o0s resultados demonstram que 0s recursos tecnoldgicos ndo
substituem completamente os mecanismos individuais de organizacdo do trabalho. Os
entrevistados relataram complementar o uso dos sistemas corporativos com agendas fisicas,
anotacOes pessoais e aplicativos externos. Essa coexisténcia entre ferramentas digitais e
estratégias individuais sugere que a incorporacdo da tecnologia depende da forma como os
profissionais a integram as suas rotinas de trabalho. Nesse sentido, Itani et al. (2017) afirmam
que os beneficios decorrentes do uso de tecnologias digitais nas vendas estao relacionados ndo
apenas a disponibilidade dos sistemas, mas também a capacidade dos vendedores de utilizar
essas ferramentas para apoiar seus processos de decisdo e interacdo com clientes. De forma
complementar, Ancillai et al. (2019) observam que a transformacdo digital das atividades
comerciais ndo elimina a importancia das competéncias individuais, mas redefine a maneira
como essas competéncias sao mobilizadas para a gestdo das atividades e dos relacionamentos
comerciais.

Também foi observada a adocao de estratégias de priorizacdo da carteira de clientes.
E12 relatou que organiza sua rotina classificando clientes por potencial de faturamento,
destacando que “separo clientes em A ¢ B, onde os clientes A representam cerca de 80% do
faturamento e recebem visitas com maior frequéncia”. Esse relato sugere que a gestdo do
tempo envolve processos continuos de selecdo das atividades consideradas mais relevantes
para o alcance dos objetivos comerciais. Em vez de distribuir esforcos de maneira homogénea
entre todos os clientes, os participantes demonstram direcionar recursos para relacionamentos
percebidos como mais relevantes para os resultados da organizacao. Essa préatica aproxima-se
das discussdes de Geiger e Guenzi (2009), que descrevem uma evolucgédo da funcdo de vendas
para uma atuacdo mais orientada a gestdo de relacionamentos e a criacdo de valor junto aos
clientes. Nessa perspectiva, a definicdo de prioridades na carteira comercial pode ser
compreendida como uma forma de administrar recursos limitados diante da complexidade das
demandas comerciais. De maneira semelhante, Hartmann et al. (2018) argumentam que 0
desempenho em vendas estd cada vez mais associado a capacidade dos profissionais de
desenvolver relacionamentos e coordenar recursos para atender as necessidades dos clientes.

Apesar da adocdo dessas praticas de organizacdo e planejamento, os participantes
relataram diversos fatores que dificultam a utilizacdo eficiente do tempo de trabalho. O
Quadro 3 apresenta os principais elementos percebidos como limitadores da gestdo do tempo
nas atividades comerciais.

Os resultados demonstram que os deslocamentos, a imprevisibilidade da agenda, as
tarefas administrativas e as exigéncias burocraticas estdo entre os principais fatores associados
as dificuldades de gestdo do tempo. Embora essas atividades facam parte da rotina dos
profissionais de vendas, elas sdo frequentemente percebidas como elementos que reduzem o
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tempo disponivel para atividades diretamente relacionadas ao atendimento dos clientes e a
geragdo de negocios.

Quadro 3 — Principais fatores percebidos como limitadores da gestdo do tempo

Categoria Interpretacdo dos participantes Exemplos de falas

“O tempo perdido no transito e nos

deslocamentos é um dos principais
fatores...” (E6)

Tempo consumido em viagens

Deslocamentos . C2
entre propriedades e municipios

. . Alteracdes constantes no “Os dias e as agendas sdo muito
Dinamismo da agenda &O L casag .
planejamento diario dinimicos...” (E2)
- . Relatorios, registros e processos Relatos recorrentes sobre atividades
Tarefas administrativas . o
internos burocraticas
. . Necessidade de aguardar clientes | Mences a espera por retornos e aprovacdes
Dependéncia de terceiros !
ou outros setores internas

Fonte: Resultados da pesquisa.

Entre os fatores mencionados, os deslocamentos apareceram com destaque nos
relatos dos participantes. E6, por exemplo, afirmou que “o tempo perdido no transito € nos
deslocamentos ¢ um dos principais fatores que dificultam a organizacdo da rotina”. Essa
percepcdo pode ser compreendida a luz das caracteristicas especificas do agronegdcio,
marcado pela dispersdo geografica dos clientes e pela necessidade frequente de visitas
presenciais. Lin et al. (2020) argumentam que as operagdes comerciais nesse setor envolvem
elevados niveis de complexidade logistica, exigindo deslocamentos constantes entre
diferentes localidades. De forma semelhante, Zylbersztajn (2017) destaca que as relacGes
estabelecidas nos sistemas agroindustriais dependem de interacdes distribuidas espacialmente,
0 que amplia os desafios associados a coordenacdo das atividades comerciais.

Adicionalmente, Azima e Mundler (2022) e Thakur et al. (2023) observam que as
atividades comerciais vinculadas ao contexto agricola frequentemente exigem presenca fisica
junto aos produtores, caracteristica que amplia o tempo destinado a deslocamentos e reduz a
disponibilidade para outras atividades. Esses resultados também corroboram as discussdes de
Jaramillo et al. (2006) e Chapman (2018), que identificam que vendedores externos dedicam
parcela significativa de sua jornada a atividades indiretas, como deslocamentos, preparacédo de
visitas e organizacdo de informacdes, reduzindo o tempo disponivel para atividades
diretamente relacionadas as vendas.

Outro aspecto recorrente refere-se a imprevisibilidade da agenda comercial.
Conforme relatou E2, “os dias e as agendas sdo muito dindmicos, muitas vezes fugindo do
planejamento”. Esse depoimento sugere que, embora exista planejamento prévio das
atividades, a execucdo das tarefas permanece sujeita a alteracbes decorrentes da
disponibilidade dos clientes, das condi¢fes do mercado e de demandas emergentes. Essa
caracteristica aproxima-se das discussdes de Geiger e Guenzi (2009), que descrevem o
ambiente contemporaneo de vendas como marcado por elevada dinamicidade e necessidade
constante de adaptacdo. De forma semelhante, Malshe (2009) destaca que os profissionais de
vendas atuam em contextos nos quais fatores externos frequentemente exigem readequacoes
das estratégias e dos planos previamente estabelecidos.

As tarefas administrativas e 0 preenchimento de relatérios também foram
mencionados como elementos que competem com o tempo disponivel para atividades
comerciais. Embora os participantes reconhecam sua importancia para o funcionamento da
organizacao, essas atividades séo frequentemente percebidas como exigéncias que reduzem o
tempo destinado ao relacionamento com clientes. Tal percep¢do encontra respaldo nas
discussdes de Holtz et al. (2025), que argumentam que a sensacdo de desperdicio de tempo
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estd associada a percepcdo de que determinadas atividades contribuem menos para 0s
objetivos considerados prioritarios pelos trabalhadores. Nesse sentido, atividades burocraticas
podem ser percebidas como improdutivas nao necessariamente por serem desnecessarias, mas
por reduzirem o tempo disponivel para agdes que os vendedores associam mais diretamente
ao desempenho comercial.

De forma complementar, Malshe et al. (2013) observam que o aumento das
exigéncias administrativas constitui um dos desafios enfrentados pelas equipes de vendas em
ambientes organizacionais cada vez mais orientados pelo controle e pela gestdo de
informacBes. Mais recentemente, Jarotschkin et al. (2025) destacam que 0s avancos
tecnoldgicos e a crescente digitalizacdo das atividades comerciais ampliaram a capacidade de
monitoramento das operacGes, mas também geraram novas demandas relacionadas ao
registro, processamento e acompanhamento de informagdes.

Em conjunto, os resultados desta dimensdo sugerem que a gestdo do tempo €
influenciada por fatores relacionados as caracteristicas do setor, as exigéncias organizacionais
e as estratégias adotadas pelos proprios vendedores para organizar suas atividades. As
evidéncias indicam que o planejamento, a priorizacdo de clientes e 0 uso de ferramentas
tecnoldgicas coexistem com desafios decorrentes dos deslocamentos, das demandas
administrativas e da necessidade continua de adaptacdo as condi¢cGes do ambiente comercial.
Dessa forma, a organizacdo do trabalho observada entre os participantes parece resultar da
interacdo entre recursos disponibilizados pela empresa, exigéncias do contexto do
agronegocio e praticas desenvolvidas pelos profissionais para conduzir suas atividades
cotidianas.

4.2. PRODUTIVIDADE E DESEMPENHO EM VENDAS

A segunda dimensdo analitica refere-se a percep¢do dos participantes sobre
produtividade e desempenho em vendas. A analise das entrevistas permitiu identificar
diferentes fatores associados ao alcance dos resultados comerciais, abrangendo aspectos
relacionados a organizacdo das atividades, gestdo do tempo, relacionamento com clientes e
condicdes de mercado. O Quadro 4 apresenta as principais categorias identificadas durante a
analise de contetdo.

Quadro 4 — Elementos associados a produtividade e ao desempenho em vendas
Categoria Interpretacdo dos participantes Exemplos de falas
“As vendas sdo processos € 0s
processos precisam estar
organizados...” (E1)

“Um profissional que tem suas tarefas
organizadas consegue ser muito mais
produtivo...” (E11)

“O tempo gasto com processos
administrativos ja me fez perder
oportunidades...” (E4)

“O relacionamento com os clientes e o
entendimento do momento de compra
sdo fundamentais...” (E2)

Planejamento e defini¢do de

Organizacéo pessoal o
g a0 p prioridades favorecem resultados

Melhor utilizagdo do tempo

Gestdo eficiente do tempo aumenta a produtividade

Excesso de tarefas reduz

LimitacBes operacionais - .
oportunidades comerciais

Compreensdo das necessidades

Relacionamento com clientes ) . .
dos clientes influencia resultados

Fonte: Resultados da pesquisa.

Os resultados indicam que os participantes associam a produtividade a um conjunto
de fatores que envolve tanto elementos individuais quanto aspectos relacionados ao contexto
organizacional e mercadoldgico. De modo geral, os relatos sugerem que o desempenho
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comercial € compreendido como resultado da articulacdo entre planejamento das atividades,
administracdo do tempo, qualidade do relacionamento com os clientes e condigOes presentes
no ambiente de negdcios.

Os participantes frequentemente relacionaram o desempenho comercial & capacidade
de organizar processos, planejar atividades e acompanhar sistematicamente a carteira de
clientes. Nesse sentido, E1 destacou que “as vendas s3o processos € 0s processos precisam
estar organizados com metas ¢ planejamentos adequados”. De maneira semelhante, E11
afirmou que “um profissional que tem suas tarefas organizadas consegue ser muito mais
produtivo e fazer mais com menos”.

Esses relatos evidenciam que a produtividade é percebida pelos participantes como
resultado de préaticas de organizacdo e acompanhamento continuo das atividades comerciais.
Essa percepcdo encontra respaldo em estudos que discutem a relagdo entre gestéo do tempo e
desempenho em vendas. Jaramillo et al. (2006) argumentam que a forma como os vendedores
administram suas atividades influencia diretamente suas atitudes e resultados profissionais.
De forma semelhante, Rostami et al. (2019) observam que a distribuicdo do tempo entre
diferentes tarefas comerciais afeta a capacidade dos profissionais de responder as demandas
dos clientes e alcancar os objetivos organizacionais. Nessa mesma direcdo, Rapp et al. (2020)
destacam que as decisGes relacionadas a alocagdo do tempo constituem parte importante da
dindmica das equipes de vendas, uma vez que influenciam as oportunidades de prospeccéo,
relacionamento e negociacao.

Os relatos também sugerem que os participantes associam a produtividade a
capacidade de manter uma presenca constante junto aos clientes. Essa percepcao aproxima-se
das discussdes de Hartmann et al. (2018), que descrevem as atividades de vendas como
processos voltados a criacdo de valor por meio da interacdo continua entre vendedores e
clientes. Sob essa perspectiva, o desempenho comercial ndo decorre exclusivamente da
realizacdo de transaces, mas da construcdo de relacionamentos capazes de gerar beneficios
muatuos ao longo do tempo. Tal interpretacdo é particularmente relevante no contexto do
agronegocio, em que as relacbes comerciais costumam ser construidas a partir da confianca,
do conhecimento técnico e da continuidade das interacdes entre empresas e produtores rurais
(Torres et al., 2007; Zylbersztajn, 2017).

Ao mesmo tempo, diversos participantes relataram situacfes em que dificuldades
relacionadas a gestdo do tempo comprometeram seus resultados comerciais. E9, por exemplo,
afirmou que “por falta de gestdo do tempo, ja fiquei sem visitar um cliente por mais de
quarenta dias e acabei perdendo uma negociagdo importante”. Da mesma forma, E4 relatou
que “o tempo gasto com process0s administrativos ja me fez perder oportunidades relevantes
para atingir as metas”.

Essas narrativas sugerem que a percepcdo de produtividade estd diretamente
associada a capacidade de equilibrar atividades comerciais e demandas operacionais. Os
relatos indicam que o excesso de tarefas administrativas pode reduzir o tempo disponivel para
visitas, negociacdes e acompanhamento da carteira de clientes, limitando oportunidades de
geracdo de negocios. Esse resultado converge com as discussdes de Holtz et al. (2025), que
argumentam que os trabalhadores tendem a perceber determinadas atividades como pouco
produtivas quando elas reduzem sua capacidade de dedicar esforcos as tarefas que consideram
prioritarias para o alcance dos resultados. De forma complementar, Rostami et al. (2019)
observam que pressdes relacionadas ao tempo podem afetar negativamente o desempenho
quando dificultam a realizagdo das atividades consideradas mais relevantes pelos profissionais
de vendas.

As evidéncias também sugerem que os participantes ndo atribuem o desempenho
exclusivamente a fatores individuais. Diversos relatos indicaram que elementos externos ao
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controle dos vendedores influenciam diretamente os resultados obtidos. Entre os fatores
mencionados destacam-se a disponibilidade de produtos, as condi¢fes de mercado, 0s precgos
praticados pela empresa e a flexibilidade das negociacdes comerciais.

Nesse contexto, E2 afirmou que “o relacionamento com os clientes e o entendimento
do momento de compra sdo fundamentais para alcancar os resultados”. O depoimento sugere
que os vendedores reconhecem a importancia de compreender as necessidades dos clientes e
as condicbes do ambiente de mercado para conduzir suas atividades comerciais. Essa
percepcdo aproxima-se das discussdes de Geiger e Guenzi (2009), que destacam a crescente
complexidade da funcdo de vendas em ambientes caracterizados por mudancas frequentes nas
demandas dos clientes e nas condi¢cbes competitivas. Para os autores, o desempenho
comercial depende ndo apenas das habilidades individuais dos vendedores, mas também da
capacidade de interpretar o contexto de mercado e adaptar suas estratégias as necessidades
dos clientes.

No contexto especifico do agronegocio, essa adaptacdo parece assumir relevancia
ainda maior. Leo et al. (2022) argumentam que organizagdes agroindustriais operam em
ambientes marcados por elevada complexidade, exigindo capacidade continua de resposta as
transformacdes do mercado e as demandas dos clientes. De forma semelhante, Linao (2025)
observa que a compreensdo das necessidades dos consumidores e a capacidade de
desenvolver solucdes adequadas influenciam a percepcdo de valor e os resultados
organizacionais. Assim, os relatos obtidos indicam que os participantes compreendem o
desempenho comercial como resultado da interacdo entre competéncias individuais, qualidade
do relacionamento com os clientes e condi¢des presentes no ambiente de negdcios.

De modo geral, os resultados desta dimensdo sugerem que a produtividade é
percebida pelos participantes como um fendmeno associado tanto a organizacdo das
atividades quanto a capacidade de construir relacionamentos comerciais e responder as
condigdes do mercado. As evidéncias indicam que o alcance dos resultados ndo depende
exclusivamente do esforco individual dos vendedores, mas também da forma como estes
administram seu tempo, interagem com os clientes e lidam com fatores operacionais e
mercadol6gicos presentes no contexto do agronegécio. Dessa forma, a produtividade emerge
como resultado da articulacdo entre praticas de gestdo das atividades comerciais e condicdes
contextuais que influenciam o desenvolvimento do trabalho de vendas.

4.3. SUPORTE ORGANIZACIONAL E DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL

Por fim, analisou-se a dimensdao ‘“Suporte organizacional e desenvolvimento
profissional”. A andlise das entrevistas permitiu identificar percep¢des relacionadas ao
suporte oferecido pela organizagédo para a realizagdo das atividades comerciais, abrangendo
aspectos associados a disponibilizacdo de ferramentas tecnoldgicas, aos processos internos de
trabalho e as oportunidades de capacitacdo profissional. O Quadro 5 apresenta as principais
categorias identificadas nesta dimenséo.

Os relatos evidenciam que os participantes reconhecem a contribuicdo dos recursos
tecnoldgicos disponibilizados pela empresa para a organizacdo das atividades comerciais.
Entre os recursos mais mencionados destacam-se os sistemas de CRM, os relatorios
gerenciais e outras plataformas de acompanhamento das opera¢Ges comerciais. Para 0s
entrevistados, essas ferramentas auxiliam no controle das visitas, no monitoramento da
carteira de clientes e na organizacdo das atividades diérias.
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Quadro 5 — Percepcdes sobre suporte organizacional e desenvolvimento profissional

Categoria Evidéncias empiricas
“A empresa oferece ferramentas para gestdo do tempo, como sistemas de
Ferramentas tecnol6gicas como CRM e relatorios que ajudam a acompanhar as atividades” (E2). “Ha
apoio as atividades comerciais sistemas que ajudam a gerenciar visitas, embora ainda possam ser

aprimorados” (E14).

“Existem muitos processos internos que acabam tomando muito tempo do
consultor” (E6). “Os relatorios e cotagdes demandam muito tempo e,
quando dependem da equipe de suporte, podem demorar ainda mais” (E9).
“O treinamento mostrou como a falta de tempo pode prejudicar as tarefas
Contribui¢des dos treinamentos do dia a dia e apresentou ferramentas que ajudam a definir prioridades”

para a organizacdo do trabalho (E2). “Foi interessante e ajudou a ajustar melhor os planejamentos de
trabalho” (E3).
Necessidade de ampliacdo das Os participantes apontam oportunidades de aprimoramento relacionadas a
acdes de desenvolvimento oferta de capacitagdes voltadas a gestdo do tempo e organizacédo das
profissional atividades comerciais.
Fonte: Resultados da pesquisa.

LimitacGes dos processos
internos

Essa percep¢do pode ser observada no relato de E2, que afirma que “a empresa
oferece ferramentas para gestdo do tempo, como sistemas de CRM e relatorios que ajudam a
acompanhar as atividades”. De forma semelhante, E14 destaca que ha “sistemas que ajudam a
gerenciar visitas, embora ainda possam ser aprimorados”. Torres et al. (2007) e Rodriguez e
Boyer (2020) apontam que a adocdo de tecnologias digitais, especialmente sistemas de CRM,
tende a favorecer a produtividade da forca de vendas ao melhorar o planejamento das
atividades comerciais e a gestdo da carteira de clientes. De maneira complementar, Itani et al.
(2017) argumentam que as tecnologias de informacdo podem ampliar a capacidade dos
vendedores de acessar informacGes relevantes para o relacionamento com clientes e para a
tomada de decisbes comerciais. Ancillai et al. (2019) acrescentam que a incorporagdo de
ferramentas digitais as atividades de vendas tem ampliado as possibilidades de interacdo,
acompanhamento e gestdo das oportunidades de negdcio.

Apesar desses beneficios, os participantes também relataram limitacGes relacionadas
aos processos internos e a burocracia organizacional. Os depoimentos sugerem que parte das
dificuldades enfrentadas pelos vendedores ndo esta necessariamente associada a auséncia de
ferramentas, mas as exigéncias operacionais que acompanham sua utilizacéo e a dependéncia
de outros setores para a execucao de determinadas atividades.

E6 menciona que “existem muitos processos internos que acabam tomando muito
tempo do consultor”, enquanto E9 destaca que “os relatorios e cotagdes demandam muito
tempo e, quando dependem da equipe de suporte, podem demorar ainda mais”. Esses relatos
indicam que, mesmo com a disponibilidade de ferramentas tecnoldgicas, ainda existem
desafios relacionados a integracdo entre departamentos e a simplificacdo dos processos
administrativos, fatores que podem impactar diretamente a eficiéncia da forca de vendas
(Malshe, 2009; Malshe et al., 2013; Hamza et al., 2023).

As percepgdes dos entrevistados também revelam que o suporte organizacional é
avaliado ndo apenas pela existéncia de recursos tecnoldgicos, mas pela forma como esses
recursos sao articulados aos processos de trabalho. Nesse sentido, a literatura destaca que a
transformacéo das atividades comerciais depende da capacidade das organizacdes de alinhar
sistemas, processos e equipes em torno de objetivos comuns (Malshe, 2009; Malshe et al.,
2013). Quando essa integracdo ndo ocorre de maneira satisfatoria, tende a haver aumento da
carga operacional dos vendedores e redugdo do tempo disponivel para atividades diretamente
relacionadas ao relacionamento com clientes e a geracao de negocios.

Outro aspecto identificado refere-se as experiéncias de capacitacdo profissional.
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Embora os relatos indiquem que treinamentos voltados especificamente para gestdo do tempo
ndo sejam frequentes, os participantes que tiveram contato com esse tipo de iniciativa
demonstraram percepcdes positivas acerca de seus resultados.

E2 relata que “o treinamento mostrou como a falta de tempo pode prejudicar as
tarefas do dia a dia e apresentou ferramentas que ajudam a definir prioridades”, enquanto E3
afirma que a experiéncia “foi interessante e ajudou a ajustar melhor os planejamentos de
trabalho”. Tais depoimentos reforgam a compreensao de que o desenvolvimento profissional
pode contribuir para a adocdo de praticas mais estruturadas de organizacdo do trabalho e
gestdo das atividades comerciais.

Essa percepcdo encontra respaldo em Bashaw et al. (2002), Roman et al. (2002) e
Singh et al. (2015), que destacam que programas estruturados de treinamento contribuem para
o0 desenvolvimento de competéncias relacionadas ao planejamento das atividades comerciais,
organizacdo do tempo e gestdo do relacionamento com clientes. Segundo esses autores, 0s
processos de capacitacdo favorecem a aprendizagem de métodos de trabalho mais eficientes e
podem ampliar a capacidade dos vendedores de lidar com as exigéncias da atividade
comercial. Mais recentemente, McClure (2025) observa que o desenvolvimento continuo da
forca de vendas permanece como um dos temas recorrentes na literatura da area,
especialmente diante das transformacdes tecnoldgicas e organizacionais que tém redefinido as
praticas comerciais.

De modo geral, os resultados sugerem que os participantes percebem o suporte
organizacional como um elemento associado simultaneamente a disponibilidade de recursos
tecnoldgicos, a eficiéncia dos processos internos e as oportunidades de desenvolvimento
profissional. Embora a empresa disponibilize ferramentas que auxiliam na gestdo das
atividades comerciais, as narrativas indicam que ainda existem oportunidades de
aprimoramento relacionadas a simplificacdo de processos e a ampliacdo das acbes de
capacitacdo. Assim, o suporte organizacional é compreendido pelos entrevistados como um
conjunto de condigdes que influencia a maneira como as atividades comerciais sdo executadas
e como o0s vendedores administram as demandas presentes em seu cotidiano de trabalho.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa teve como objetivo analisar como uma equipe de vendas de uma
empresa do setor agricola percebe a produtividade e a gestdo do tempo no desempenho de
suas atividades comerciais. Os resultados evidenciaram que grande parte do tempo de trabalho
dos vendedores é consumida por atividades consideradas improdutivas, especialmente
deslocamentos entre propriedades rurais e regides de atendimento, além de periodos de espera
em atendimentos e demandas administrativas. Esses elementos refletem caracteristicas
estruturais do proprio setor, marcado por amplas &reas geograficas de atuagdo e por processos
comerciais que frequentemente exigem interacdo presencial com produtores e parceiros.

Além disso, os resultados indicam que, embora os profissionais apresentem niveis
relativamente elevados de atingimento de metas comerciais, a organizacdo das atividades e a
gestdo do tempo ainda representam desafios relevantes no cotidiano da forca de vendas. As
evidéncias sugerem que parte dessas dificuldades estd associada ndo apenas a dinamica do
trabalho de campo, mas também a necessidade de lidar com atividades administrativas,
elaboracdo de relatorios e processos internos que demandam tempo significativo. Nesse
sentido, observa-se que a eficiéncia no desempenho comercial depende tanto de estratégias
individuais de planejamento quanto de condigdes organizacionais que favorecam a otimizagéo
das atividades.
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Outro aspecto relevante identificado refere-se ao suporte organizacional prestado aos
profissionais de vendas. Embora a empresa disponibilize ferramentas tecnoldgicas voltadas a
gestdo das atividades comerciais, como sistemas de gestdo e plataformas de acompanhamento
de clientes, os resultados indicam que ainda ha oportunidades de aprimoramento na integracao
dos processos internos e na simplificacdo das rotinas administrativas. Adicionalmente,
observou-se uma lacuna importante na oferta de treinamentos voltados a gestdo da carteira de
clientes e a gestdo do tempo, uma vez que a maioria dos participantes relatou nao ter
participado de capacitagdes relacionadas a essas tematicas, apesar de reconhecerem seu
potencial contribuicéo para a melhoria da organizacéo do trabalho.

No que se refere as contribuicdes da pesquisa, esta apresenta avangos tanto no
ambito académico quanto no campo pratico. Do ponto de vista tedrico, a pesquisa contribui
para ampliar as discussdes sobre a gestdo do tempo e a produtividade em atividades de vendas
no agronegocio, um contexto ainda relativamente pouco explorado na literatura. Ao analisar
simultaneamente fatores operacionais, organizacionais e comportamentais, a pesquisa
proporciona uma compreensdo mais abrangente das condicdes que influenciam o desempenho
da forca de vendas nesse setor.

Além disso, os resultados indicam que a percepc¢ado de produtividade dos vendedores
ndo estd associada exclusivamente ao cumprimento de metas ou a eficiéncia individual, mas
também a forma como os profissionais interpretam a utilizacdo do tempo, 0s processos
organizacionais e 0s recursos disponibilizados para a execugdo de suas atividades. Tal
constatacdo contribui para aprofundar a compreensdo da produtividade comercial como um
fendmeno multidimensional, construido a partir das experiéncias cotidianas dos profissionais
de vendas.

Sob a perspectiva gerencial, os resultados oferecem subsidios relevantes para
gestores comerciais, ao evidenciar a importancia de investir em ferramentas tecnoldgicas,
revisar processos internos e implementar programas de capacitacdo que auxiliem o0s
profissionais na organizagdo de suas atividades e na gestdo mais eficiente do tempo. Os
achados também sugerem que iniciativas voltadas exclusivamente a ampliacdo do controle
das atividades comerciais podem apresentar resultados limitados quando ndo acompanhadas
por acOes destinadas a reducdo de barreiras operacionais e a melhoria da integracdo entre
setores organizacionais. Dessa forma, estratégias que combinem capacitacdo, simplificacdo de
processos e suporte tecnoldgico tendem a favorecer condicdes mais adequadas para a
execucdo das atividades de vendas.

Apesar das contribuicGes apresentadas, a pesquisa apresenta algumas limitacfes que
devem ser consideradas na interpretacdo dos resultados. A investigagdo foi realizada em um
contexto organizacional especifico, o que pode limitar a generalizacdo dos achados para
outras empresas ou segmentos do agronegoécio. Além disso, os dados foram coletados com
base na percepcdo dos proprios participantes, refletindo interpretagdes subjetivas acerca das
condicdes de trabalho, da gestdo do tempo e da produtividade comercial.

Como agenda para pesquisas futuras, sugere-se a realizacdo de estudos em diferentes
contextos organizacionais e segmentos do agronegdcio, permitindo identificar possiveis
semelhangas e particularidades relacionadas & gestdo do tempo e a produtividade da forca de
vendas. Recomenda-se ainda a investigacdo de aspectos relacionados a adocdo de tecnologias
digitais, ao uso de sistemas de CRM, as transformac6es decorrentes da inteligéncia artificial
nas atividades comerciais e aos efeitos de programas de capacitacdo sobre a organizacao do
trabalho dos vendedores.
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