v.5, n.7, 2024

A‘ RECIMA21 - REVISTA CIENTIFICA MULTIDISCIPLINAR
RECIMAY | ISSN 2675-6218

O IMPACTO DA CRIATIVIDADE NA ADAPTABILIDADE DO VENDEDOR
THE IMPACT OF CREATIVITY ON SALESPERSON ADAPTABILITY

EL IMPACTO DE LA CREATIVIDAD EN LA ADAPTABILIDAD DEL VENDEDOR
Lilian Lauréncia Leite', Jaqueline Silva da Rosa?, Jodo Pedro Tavares Damasceno?, Marizélia Ribeiro de Souza*

e575492
https://doi.org/10.47820/recima21.v5i7.5492

PUBLICADO: 07/2024

RESUMO

O objetivo deste artigo é analisar o impacto da criatividade na adaptabilidade do vendedor. Os estudos
foram analisados a luz da Teoria da Venda adaptativa, abrangendo a &rea de marketing e o construto
de criatividade. A andlise é relevante no sentido de observar como os vendedores usam a criatividade,
a fim de se adaptarem ao cliente, na atualidade. Para isso, foi realizada uma Revisao de Literatura e
uma Survey on line, com a participacdo de 297 vendedores do varejo. A hipétese aponta que a
criatividade afeta positivamente a adaptabilidade de venda. Encontrou-se que o vendedor usa a
criatividade para aperfeigoar o estilo de comunicacao e se adaptar melhor ao cliente. Por fim, quanto a
relevancia, o estudo oferece implicacbes praticas e pondera-se que os resultados gerados nesta andlise
podem ser usados pelas empresas no sentido de adaptarem as agdes do vendedor, por meio da
criatividade.

PALAVRAS-CHAVE: Adaptabilidade de Venda. Criatividade. Marketing.

ABSTRACT

The purpose of this article is to analyze the impact of creativity on salesperson adaptability. The studies
were analyzed in the light of the Theory of Adaptive Selling, covering the area of marketing and the
construct of creativity. The analysis is relevant in the sense of observing how salespeople use creativity
in order to adapt to the customer today. For this, a Literature Review and an online Survey were carried
out, with the participation of 297 retail salespeople. The hypothesis points out that creativity positively
affects sales adaptability. It was found that the salesperson uses creativity to perfect the communication
style and adapt better to the customer. Finally, regarding relevance, the study offers practical
implications, and it is considered that the results generated in this analysis can be used by companies
in order to adapt the seller's actions, through creativity.

KEYWORDS: Sales Adaptability. Creativity. Marketing.

RESUMEN

El objetivo de este articulo es analizar el impacto de la creatividad en la adaptabilidad de los
vendedores. Los estudios fueron analizados a la luz de la Teoria de la Venta Adaptativa, abarcando el
area del marketing y el constructo de la creatividad. El analisis es relevante para observar como los
vendedores utilizan la creatividad para adaptarse al cliente en la actualidad. Para ello se realizé una
Revision de la Literatura y una Encuesta en linea, con la participacion de 297 vendedores minoristas.
La hipdtesis sefiala que la creatividad afecta positivamente la adaptabilidad de las ventas. Se encontré
que los vendedores utilizan la creatividad para mejorar su estilo de comunicacioén y adaptarse mejor al
cliente. Finalmente, en cuanto a relevancia, el estudio ofrece implicaciones practicas y se considera
que los resultados generados en este analisis pueden ser utilizados por las empresas para adaptar las
acciones del vendedor, a través de la creatividad.

PALABRAS CLAVE: Adaptabilidad de ventas. Creatividad. Marketing.
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1. INTRODUCAO

Este artigo busca analisar a relacdo direta entre a criatividade e a Teoria da Venda Adaptativa.
Tem-se que a Teoria da Venda Adaptativa estuda o comportamento de consumo, no que diz respeito
ao relacionamento entre a diade vendedor-cliente, abrangendo a esfera da venda pessoal. Ja a
criatividade lida com recursos intrinsecos da venda (Wang; Netmeyer, 2004). A criatividade serve para
estudar a adaptabilidade do vendedor e criar mecanismos e estratégias de moldagem do vendedor as
intengcdes de consumo do cliente (Weitz; Sujan, H.; Sujan, M., 1986; Echchakoui, 2017). O ponto
importante para se praticar a venda adaptativa é reconhecer as preocupacdes do cliente e melhorar o
desempenho de vendas, inovando. Dessa maneira, a proposta aqui € analisar a venda adaptativa, no
sentido de observar a relagdo entre a criatividade e adaptabilidade do vendedor ao comprador, no
contexto da venda pessoal.

J& em relagdo a venda pessoal, ela é uma aproximagéo direta que serve para afetar a
percepcado dos compradores, e, por esse prisma, a venda pessoal esta relacionada com a venda
adaptativa (Wieseke et al., 2012). Por outro lado, a venda adaptativa é a capacidade de o vendedor
conduzir o processo de oferta, averiguando os aspectos que levam o cliente a tomada de decisao, de
modo a elaborar solugbes vantajosas, personalizando a comercializacdo através da observacgao da
realidade social e mercadolégica dos individuos (Weitz, 1978; Hartmann, Wieland; Vargo, 2018).
Considera-se que o vendedor leva em conta o perfil da clientela no momento de fazer suas estratégias
de venda, de acordo com o desenvolvimento de impressdes captadas no perfil do cliente (Spiro; Weitz,
1990).

A criatividade analisada aqui diz respeito as maneiras inovadoras que o vendedor utiliza para
se comunicar e interagir com o cliente, gerando adaptabilidade de venda. A andlise acerca da
criatividade é uma forma de observar o fenémeno da venda adaptativa (Wang; Netmeyer, 2004). Nota-
se que a criatividade auxilia no surgimento de um ambiente que a empresa cria entre vendedor e
cliente. Assim, a criatividade acontece dentro de um processo psicolégico em que o vendedor observa
as necessidades e desejos da clientela e potencializa seu efeito inovador e de venda. A criatividade é
entendida como um fluxo de pensamentos e atos inovadores Uteis, que interferem na dinamica de
compra dos individuos (Wang et al., 2019).

O exposto acima reforca a importancia teérica deste estudo, que ressalta a influéncia da
criatividade na relagdo com a adaptabilidade de venda (Weitz, 1978; Spiro; Weitz, 1990). A lacuna
tedrica reside no fato de que os estudos sobre a venda adaptativa quase ndao contemplam estudos
observados entre a criatividade e a adaptabilidade do vendedor.

Quanto a contribuicdo gerencial, este estudo possui implicagdes praticas para os gerentes da
area de vendas, no contexto do varejo, empresa e consumidor. Considera-se que os resultados
gerados nesta pesquisa podem ser usados pelas empresas no sentido de adaptarem as acbes do

vendedor, a fim de otimizar as relagdes entre a diade vendedor-cliente. Assim, os resultados deste
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artigo podem ser utilizados para criar treinamentos junto aos vendedores do varejo, no sentido de
potencializar as vendas.

A fim de nortear esta pesquisa busca-se responder a seguinte pergunta problema: Como a
criatividade influencia a adaptabilidade do vendedor? Quanto a hipétese, ela sera apresentada no
desenvolvimento do referencial tedrico, abrangendo os conceitos de criatividade e a Teoria da Venda
Adaptativa (Weitz; 1978; Scott; Mendes; Bolton, 2013, Echchakoui, 2017, Kwak et al., 2019).

O objetivo geral é: analisar a influéncia da criatividade na venda adaptativa. A partir da Revisao
de Literatura, notou-se que a criatividade do vendedor esté interligada aos conceitos de adaptabilidade
de venda, no sentido de gerar estimulos no consumidor, representando sua auto capacidade de
modificar as escolhas, para tanto buscou-se os escritos de Spiro e Weitz (1990). Mediante essas
consideracdes, promove-se a ideia de que a criatividade se relaciona com a venda adaptada, operando
como um aspecto antecedente a compra, onde a tomada de decisdo tem caracteristicas de
consequentes.

Baseado no objetivo geral, foram definidos os objetivos especificos, a fim de orientar o
desenvolvimento desta pesquisa: a) analisar os principais aspectos da criatividade e suas aplicacoes
na adaptabilidade de venda; b) averiguar como a criatividade influéncia a adaptabilidade de venda.

Com a finalidade de entender os objetivos listados neste artigo, foi construida uma analise a
partir da Revisdo de Literatura e de uma Survey on line (métodos utilizados nesta pesquisa). Quanto a
estrutura deste artigo, ela possui 5 se¢des, sendo esta a Introdugéo, na qual se apresentou o objetivo
geral, bem como os objetivos especificos do estudo e a pergunta problema; na segunda sec¢édo tem-se
o Referencial Tedrico. Na terceira parte tem-se o Método e Procedimentos, acompanhado na
sequéncia da Analise dos Resultados. O final contém as Consideracbes Gerais, seguidas das

Referéncias.

2. REFERENCIAL TEORICO

O Referencial Teo6rico, aqui apresentado, tem como base as seguintes teorias: Venda
Adaptativa, considerando os aspectos de adaptabilidade do vendedor, no que tange a criatividade,
discutido por Spiro e Weitz (1990) e Wang e Netmeyer (2004). A Teoria da Venda Adaptativa foi inserida
nesta andlise por causa da importancia da discussao de que o vendedor necessita se moldar ao cliente,
no que se refere a venda pessoal. Nesse caso, tem-se que a criatividade € um fator imprescindivel

para o vendedor se adaptar ao cliente.

2.1 Adaptabilidade do Vendedor

A Teoria da Venda Adaptativa faz parte da discussao da literatura mercadoldgica, no que se
refere a venda pessoal (McFarland; Challagalla; Shervani, 2006). A venda pessoal é uma esfera
importante que faz com que uma mensagem de marketing seja adaptada, de acordo com as
necessidades ou desejos especificos dos clientes (Echchakoui, 2017). As discussdes acerca da Teoria

da Venda Adaptativa acontecem dentro do campo da Teoria Cognitiva Social, explicando que os
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individuos quando acreditam em suas capacidades, promovem mudancas e adaptacdes importantes
para relacionar e influenciar pessoas (Elsamen; Akroush, 2018; Kwak et al., 2019).

Os estudos acerca da Teoria da Venda Adaptativa foram aprofundados na década de 90,
porém, ja existiam estudos realizados antes desse periodo (Weitz, 1978; Spiro; Weitz, 1990). Esta
teoria € oriunda da necessidade de concentracdo de esforcos na adaptacdo do processo de
comercializagédo, alterando a ideia de massificacdo de vendas para a personalizacdo de vendas
(Sharma, 2001; Porter; Wiener; Frankwick, 2003; Inuzuka, 2021). Partindo dessa premissa, fez-se
necessario que os vendedores utilizassem taticas adaptativas e desenvolvessem a criatividade,
formando uma imagem pessoal favoravel, mediante o perfil do comprador, a partir da orientagéo para
o cliente (Franke; Park, 2006; Park; Deitz, 2006). Logo, a Teoria da Venda Adaptativa é entendida
como a capacidade de o vendedor moldar suas habilidades, imagem, criatividade, tarefas e recursos
ao perfil da clientela (Elsamen; Akroush, 2018; Kwak et al., 2019).

2.2 Criatividade em Venda

A criatividade de venda envolve agdes que trazem solugcbes de problemas no contexto de
mercado. Na psicologia social, a criatividade € vista como um trago de personalidade resultante de
uma série de caracteristicas pessoais e habilidades cognitivas, influenciadas pelo meio ambiente. Isso
porque a criatividade é um fluxo de pensamentos e atos inovadores Uteis, e, quase sempre todos os
individuos expressam criatividade, mesmo em formatos diferentes (Wang; Netmeyer, 2004).

Os autores Wang e Netmeyer (2004) consideram que a adaptabilidade de venda é uma forma
criativa de promover agdes no atendimento ao cliente. Ideias criativas ajudam promover melhor
performance do vendedor, podendo contribuir no resultado do processo de venda. A capacidade de o
vendedor propor solugbes para sanar as dificuldades dos clientes demonstram sua capacidade
inventiva. Outro aspecto que serve para observar a criatividade na venda é a maneira que o vendedor
lida com as objecdes e recusas advindas do cliente, no ato da venda, bem como a capacidade de
promover ideias para a solugdo dos problemas (Wang; Netmeyer, 2004; Wang et al., 2019).

As vendas adaptaveis sdo moldadas mediante o perfil do cliente, contudo, o perfil da clientela
sofre mutagao, sendo necessario pensar criativamente maneiras de capturar o cliente nas variacoes
de seu perfil. Geralmente, a criatividade exercida na venda adaptativa é construida do esforco que o
vendedor faz no estimulo de novas ideias, por meio do pensamento criativo, reinventando o processo
de venda. Nesse quesito, a criatividade e a adaptabilidade estéo relacionadas de maneira positiva, pois
a adaptabilidade é uma impressao que o vendedor extrai do cliente e se molda a ele, ja a criatividade
pode ser vista como os recursos que o vendedor utiliza para realizar a referida moldagem (Wang;
Netmeyer, 2004).

A criatividade é entendida como um fluxo de pensamentos e atos inovadores Uteis, que
interfere na dindmica de compra dos individuos (Wang; Netmeyer, 2004). A criatividade € um construto
importante que o vendedor utiliza para se comunicar e relacionar com o cliente, gerando adaptabilidade

de venda. Nesse sentido, a criatividade é utilizada para melhorar alguns aspectos da venda
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estabelecida entre a diade vendedor-cliente (Wang; Netmeyer, 2004). Assim, a criatividade ajuda a
constituir um ambiente inovador e isso acontece dentro de um processo psicoldgico de observagéo das
necessidades da clientela (Wang et al., 2019).

A criatividade melhora o desempenho do vendedor, principalmente, quando este consegue
observar os problemas enfrentados pelos clientes e potencializar as solugdes que abranjam as
perspectivas da clientela. Mas, para que a capacidade criativa do vendedor ocorra é necessario levar
em consideracao que o desempenho criativo depende do ambito individual e organizacional. O poder
criativo afeta atitudes do trabalho e gera satisfagao e produtividade, demonstrando que ha relagéo
entre criatividade e satisfacdo no trabalho. Com isso, o vendedor consegue se manter mais atento as
necessidades do cliente, gerando solugdes criativas e afetando, além do cliente, a equipe e o sistema
organizacional como um todo (Jaworski; Kohli, 1993; Wang; Netmeyer, 2004; Wang et al., 2019).

A criatividade gera adaptabilidade de venda, pois ela é envolta de solugdes para os possiveis
problemas que permeiam o contexto de mercado do vendedor. A criatividade langa m&o de habilidades
que compreendem uma série de caracteristicas pessoais e cognitivas, influenciadas pelo meio
ambiente (Wang; Netmeyer, 2004). A criatividade é entendida como um ato inovador e util para a
solugéo de problemas de maneira eficiente.

Vale ressaltar, que a criatividade interfere na adaptabilidade do vendedor, porque ele se vale
de mecanismos inovadores para observar o cliente e se adequar. Pelo fato do perfil do cliente se
diferenciar, o vendedor exerce habilidades cognitivas e criativas, a fim de se moldar ao cliente. Assim.
A criatividade exercida na venda adaptativa é estimulada por observacdes acerca do consumidor, no
sentido de reinventar o processo de venda. Isso acontece também em relacdo ao estilo de
comunicagao, onde o vendedor utiliza a criatividade para melhorar a capacidade comunicacional

(Wang; Netmeyer, 2004). Nessa perspectiva é que surge a hipétese abaixo:
H1. A criatividade do vendedor influencia positivamente a adaptabilidade de venda.

3. METODO

Nessa sessdo estdo descritos os procedimentos metodologicos utilizados para alcangar os
objetivos deste artigo. A pesquisa aqui proposta foi realizada por meio da abordagem descritiva, com
a utilizagao de uma Survey on-line para coleta de dados, além da Revisdo de Literatura (Hair et al.,
2017). Para melhor entendimento dos procedimentos, essa secéo foi dividida em: Desenvolvimento do
instrumento de coleta; Amostra e formato da coleta de dados e Técnica de andlise de dados, incluindo:
andlise fatorial intrablocos, validade convergente, analise do modelo integrado e anélise das variaveis

estranhas.

3.1 Categorias tedricas e suporte para criacao do instrumento de pesquisa

No primeiro momento, foi feita a Revisdo de Literatura com a intencdo de compreender o

problema de pesquisa: Como a criatividade influencia a adaptabilidade do vendedor? Nesse ponto,
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foram usadas as seguintes teorias, como referencial teérico, para fundamentar as hipéteses: Teoria da
Venda Adaptativa (Weitz, 1978; Spiro; Weitz, 1990), dentro da compreensdo do construto de
criatividade (Wang; Netmeyer, 2004).

Ainda sobre a Revisdo de Literatura foi realizada a sistematizacao das buscas de dados. Isso
ocorreu conforme a selegao das seguintes bases: Journal of Marketing, Journal of Applied Psichology,
Journal of Management Studies, Strategic Management Journal, Journal of Consumer Research
Advance, Journal of Personality and Social Psychology, base de busca Web of Science, Google
Scholar, CAPES, dentre outras.

3.2 Desenvolvimento do Instrumento de Coleta

O instrumento de coleta de dados foi criado levando em conta os objetivos da pesquisa,
pergunta problema e hipéteses (Churchill, 1999). No momento do desenvolvimento do instrumento de
coleta criou-se seis passos: (1) orientagdes iniciais; (2) observagdo da imagem do cliente; (3)
mensuracdo da varidvel dependente (adaptabilidade de venda); (4) mensuracdo da variavel
independente (criatividade); e (5) mensuracao das variaveis de controle de dados sociodemograficos

dos vendedores.

3.2.1 Instrumento de Coleta

O instrumento utilizado na pesquisa foi um questionario estruturado, construido na plataforma
Qualtrics Mx, Qualtrics Survey/Software e foi encaminhado aos respondentes via online, por meio de
iphones, smartphones e computadores. Os questionamentos construidos no instrumento de coleta
variaram entre nominal, escalar e ordinal. A constru¢gdo do questionario levou em consideracéo, a
problematizacao, as hipéteses, os objetivos de pesquisa e as caracteristicas da amostra. O formato de
questionario online tem a vantagem de atingir um maior nimero de respondentes, considerado por
Churchill (1999).

3.2.2 Variaveis Utilizadas

A variavel independente (criatividade) utilizada como pardmetro de pesquisa para esta
pesquisa, bem como a variavel dependente (Adaptabilidade de Venda) e as medidas, estdo abaixo

relacionadas:

Tabela 1 — Variavel Independente e Dependente
Variaveis Medidas

Faco apresentagdes de vendas de maneiras inovadoras.
Realizo tarefas de vendas de maneiras Uteis.
Eu sempre tenho novas ideias para satisfazer o cliente necessidades.
Criatividade Gosto de ideias criativas de venda.
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Ao observar este cliente percebo que devo variar muito meu estilo de

venda.
Este cliente requer uma abordagem de vendas Unica.

Adaptabilidade de Venda Minha abordagem de venda vai funcionar muito bem para este
cliente.

Este tipo de cliente exige uma abordagem de venda flexivel da minha
parte.

Para satisfazer este cliente, terei que experimentar uma abordagem

de vendas diferente.

Fonte: Dados da Pesquisa, (2020)

Na fase da estruturacao do questionario de pesquisa foi observada a variavel independente
(criatividade) em relagdo a variavel dependente (adaptabilidade de venda). E foram selecionadas
escalas desenvolvidas por autores seminais acerca da adaptabilidade de venda, no que diz respeito
as implicagdes na criatividade (Wang; Netmeyer, 2004).

As analises aconteceram com base no estudo da relagdo entre a criatividade e adaptabilidade
de venda, a fim de se estabelecer controle sobre as variaveis estranhas ao fendmeno. No caso desta
pesquisa, por exemplo, tem-se que existir relagao entre a criatividade em relagéo a adaptabilidade de
venda (variavel dependente). Ja as variaveis estranhas compreendem: faixa etaria, género, grau de
instrucdo e tempo de experiéncia. Nessa perspectiva, os objetivos especificos contidos neste artigo
nortearam os estudos propostos nesta averiguacao e a hipétese serviram para analisar o fenémeno da
adaptabilidade do vendedor, a partir do referencial teérico construido de acordo com a problematizacao
e 0s objetivos, no sentido de poder preditivo (Hernandez; Han; Kardes, 2014).

Inicialmente, foi inserido no questionario de pesquisa, figuras de “provaveis clientes”. Em
seguida, os vendedores deveriam observar o conjunto de 12 imagens e escolher uma imagem de
cliente mais parecida com sua realidade de atendimento. Na sequéncia o vendedor deveria fixar o
olhar, por aproximadamente 20 segundos na imagem escolhida e projetar uma situacdo de venda em
relagdo a escolha da figura que mais aproximava do perfil de atendimento. Posteriormente, os
respondentes se deparavam com um bloco de questdes para responder, referentes a imagem
escolhida, utilizando uma escala tipo Likert. As buscas das imagens utilizadas no questionario se deram
em fontes secundarias, sites especializados, como por exemplo, o site Pinterest.

Na segunda etapa do questionario os vendedores foram submetidos ao mesmo conjunto de
figuras de “provaveis clientes” e deveriam fixar o olhar e escolher a figura que menos aproximava do
perfil de seus clientes. Novamente eles tinham que fixar o olhar, por aproximadamente 20 segundos,
na imagem selecionada, e, em seguida os respondentes eram direcionados para um novo bloco de
perguntas ligadas a segunda fase do questionario. Na terceira e Ultima parte do questionario os
pesquisados tinham a missao de responder questdes de aspectos sociodemograficos.

A escala utilizada na elaboracao do instrumento de coleta, referente a adaptabilidade de venda,
quanto a criatividade é de Williams e Spiro (1985). QOutras contribuicbes importantes em relagéo as
escalas foram os estudos de Ellinger, Ellinger e Keller (2003) a respeito 0 comportamento de consumo.
Ja em relagéo as discussdes sobre sistema de controle por resultado e controle por comportamento de

venda, as contribuicbes partiram de Ahearne, Hughes e Jindal (2010). As referidas escalas foram
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estudadas no momento da elaboracdo do instrumento de coleta no que diz respeito a adaptabilidade
do vendedor e forma adaptados ao estudo.

Quanto a confiabilidade das escalas, a verificacdo ocorreu por meio da analise Alpha
Cronbach, no que tange aos valores minimos de 0,6 na perspectiva de Hair et al., (2014). Ressalta-se
que as escalas analisadas, expressam que a estratégia de adaptacdo do vendedor ao cliente € um

recurso importante para ressignificar a area da venda pessoal (Franke; Park, 2006).

3.3 Amostra e Formato da Coleta de Dados

A delimitagcdo da amostra foi feita de acordo com a populagao escolhida como foco de analise,
ou seja, com vendedores do varejo. O link de pesquisa foi criado e encaminhado pela plataforma
Qualtrics, enviado por e-mail e WhatsApp, a fim de selecionar alguns participantes dentro de um
universo grande de coleta. Nao sendo possivel analisar toda populacdo, o melhor caminho foi trabalhar
por amostragem. Dessa forma, um subconjunto de uma populagao foi utilizado para inferir dados sobre
a populagéo (Field, 2009; Faul et al., 2009).

A devida amostra foi realizada com 297 vendedores que responderam ao questionario virtual
de pesquisa, e, nesse sentido, obedeceu ao minimo de aproximadamente 5 vezes o numero de
variaveis propostas no estudo de pesquisa, seguindo a regra dos testes realizados por modelagem de
equagles estruturais (Hair et al., 2014). O modelo utilizado nesta pesquisa foi a amostragem nao
probabilistica, ou seja, foi determinada com critérios pré definidos no que diz respeito a adaptabilidade
de venda.

A amostra se caracteriza pelo perfil de vendedores jovens, a partir de 18 anos até a faixa etaria
da melhor idade, de 60 anos acima. Foram selecionados vendedores do varejo, obtendo-se
respondentes dos seguintes segmentos: roupas, calcados, eletrodomésticos, automotivos, cosméticos,
ferragistas, alimentos, embalagens e eletrénicos. O periodo de envio do link da coleta de dados ocorreu
entre os meses de junho, julho e agosto de 2020. O link da pesquisa foi encaminhado aos vendedores
do varejo, por meio de WhatsApp e e-mail e foram obtidos 297 questionarios respondidos. Foram
selecionados vendedores obtendo-se respondentes dos seguintes segmentos (com o numero de
vendedores): roupas (9), calcados (09), eletrodomésticos (12), automotivos (104), cosméticos (16),
ferragistas (11), alimentos (21), embalagens (09) e eletrénicos (24). O periodo de envio do link da coleta
de dados ocorreu entre 0os meses de junho, julho e agosto de 2020.

4. ANALISE DOS RESULTADOS

Esta secdo é destinada a apresentar os resultados encontrados no campo de pesquisa. E
entdo, a etapa descritiva, na qual sdo explanados os procedimentos necesséarios para o teste das
hipéteses. Para tanto, a analise dos resultados foi dividida em: (1) tratamento da base de dados e
andlise descritiva da amostra; (2) modelo de medida; (3) validade convergente.

O Referencial Teorico contido nesta pesquisa expde a relacéo a criatividade e a adaptabilidade

de venda. O modelo traz a observacéo da relacao direta entre as variaveis independente e dependente,
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a fim de fazer previsoes sobre o fenébmeno de pesquisa. Para Field (2009) os modelos estatisticos sdo
utilizados para se fazer previsbes sobre um determinado fendmeno do mundo real e este deve
representar os dados coletados, no sentido de criar maior aderéncia do modelo, e, quanto mais préximo

o modelo for da realidade, maior sera a aderéncia.

4.1 Tratamento da Base de Dados e Analise Descritiva da Amostra

O tratamento da base de dados desta pesquisa foi feito no sentido de organizar o conjunto de
informacdes colhidas no campo de analise, retirando elementos irrelevantes na pesquisa, como por
exemplo o ID do pesquisado (dado que o Qualtrics trouxe na base). Outro momento importante, foi
organizar a base de dados, por meio do software SPSS 22, com os rotulos de interesse da andlise
proposta, com a observagao da relagao entre as linhas e as colunas.

Quanto aos outliers, tem-se que alguns respondentes foram retirados da amostra por ndo terem
preenchido ao questionario completamente. Depois da coleta, a base foi tratada por meio do software
SPSS 22, logo apos a exportacdo dos dados da plataforma Qualtrics para o SPSS 22. Na sequéncia,
observou-se nos questionarios utilizados que nenhuma varidvel tinha mais de 10% de valores
ausentes, portanto, a amostra contabilizou 297 respondentes, vendedores do varejo (Hair et al., 2014).

Nesse item (tratamento de base de dados) constam as caracteristicas sociodemograficas da
amostra, contendo os dados de género, faixa etaria, escolaridade e tempo de experiéncia dos
vendedores participantes da pesquisa. As analises aconteceram em relagao ao perfil de vendedores

do varejo. Observe na Tabela 2 a seguir:

Tabela 2 — Analise Descritiva da Amostra
Tempo de

Género dos

Respondentes

Faixa Etéria

Grau de Instrugéao

Experiéncia em
Vendas- Varejo

Segmentos

O grupo masculino

representou 48,8%

e o0 grupo feminino
foi de 52,2%

Jovens 49,4% (que
correspondem as
idades de 18 a 29

anos). Melhor idade
3%, acima de 60

anos

Pés-graduacéo foi
de 4% e Ensino
Superior teve
62,3%. Ensino
médio foi
representado por
31,3%. Ensino
Fundamental foi
representado por
2,4%

Até 5 anos de
experiéncia foi
representado por
48,5%.De6a 100
grupo foi de 27,6%.
De 11 a 20 anos foi
representado por
13,1%. De 21 a 30
anos foi
representado de
8,2%. Mais de 31
anos de
experiéncia somou
3%.

Roupas, calgados,
eletrodomésticos,
automotivos,
cosmeéticos,
ferragistas,
alimentos,
embalagens e
eletrénicos.

Fonte: Dados da pesquisa, (2021)

4.2 Modelo de Medida
4.2.1 Analise Fatorial Intrablocos, Média e Desvio Padrao

A andlise fatorial intrablocos é uma maneira de analisar a unidimensionalidade do conjunto de

variaveis dentro de cada um dos construtos, separadamente, levando em consideracéo a relagao de

RECIMAZ21 - Ciéncias Exatas e da Terra, Sociais, da Saude, Humanas e Engenharia/Tecnologia



v.5, n.7, 2024

A A RECIMA21 - REVISTA CIENTIFICA MULTIDISCIPLINAR
RECIMA2 ISSN 2675-6218
O IMPACTO DA CRIATIVIDADE NA ADAPTABILIDADE DO VENDEDOR
Lilian Lauréncia Leite, Jaqueline Silva da Rosa, Jodo Pedro Tavares Damasceno, Marizélia Ribeiro de Souza

dependéncia e validade convergente (Field, 2009). Nos itens a seguir procurou-se promover a analise
fatorial intrablocos das variaveis utilizadas na pesquisa, compreendendo as variaveis independentes,
tais como: tarefa, auto orientagéo, interacdo, criatividade e foi observada a variavel dependente,
adaptabilidade de venda, a fim de testar as variaveis individualmente e entender a carga fatorial, bem
como a comunalidade e demais indices de cada uma das variaveis do modelo de pesquisa.

No que se refere a analise da estatistica descritiva das variaveis utilizadas na pesquisa, ela
esta relacionada com o estilo de comunicagéo entre vendedor e cliente, no que se refere a orientagéo

para a tarefa, auto orientacdo, interacdo e criatividade, na relagdo com a adaptabilidade de venda.

Segue Tabela 3:
Tabela 3 - Analise Fatorial Criatividade na Venda
o . Cargas Ly Desvio
Fatores Variaveis Comunalidade Fatorais Média Padrio
Fago apresentacoes de
vendas de maneiras 0,610 0,781 5,25 1,47
Criatividade inovadoras.
. 1,27
Realizo tarefgs dg vgndas 0,660 0,812 580
de maneiras Uteis.
1,27
Eu sempre tenho novas
ideias para satisfazer o 0,665 0,816 5,65 1,38
cliente necessidades.
Gosto de ideias criativas de 0,639 0,800 6.16 1,26
venda.
KMO 0,768
Teste de
Esfericidade 398,829 P<0,001
Bartlett
Variancia Explicada 64,367

Fonte: Dados da Pesquisa, (2020)

Os resultados encontrados quanto a comunalidade demonstram que todos os dados estao
acima de 0,6 e as cargas fatoriais se apresentaram maiores que 0,8, na sua maioria. O indice de KMO
encontrado foi 0,768. A esfericidade de Bartlett apresentou em 398,829, a variancia explicada foi de
64,67 e o p<0,05, significativo. Este resultado demonstrou-se favoravel e aderente ao estudo. Os
indices estdo dentro dos padrdes previstos na literatura, de acordo com Hair et al. (2014). A andlise
dos dados da média da variavel criatividade “Tento ver todos os lados de um desacordo antes de tomar
uma decisao” foi a variavel que obteve maior valor na média (6,16). O desvio padrao manteve parecido
quanto as demais medidas inseridas na pesquisa. Houve linearidade desse conjunto de dados, pois
quanto aos indices da média e ao desvio padrdo, percebe-se que estes trouxeram a distribuicdo dos
escores. Tem-se que quanto maior a criatividade maior a adaptabilidade de venda. Nesse sentido, a
criatividade é um aspecto importante de adaptabilidade, conforme discussdo de Wang e Netmeyer
(2004).
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4.2.2 Analise Fatorial Intrablocos da Variavel Adaptabilidade de Venda

Tabela 4 - Andlise Fatorial Adaptabilidade de Venda

Fatores Variaveis Comunalidade Cargag Média Desv~|o
Fatorais Padrao
Ao observar este cliente
- percebo que devo variar
Adaptabilidade muito meu estilo de 0,590 0,768 6,31 2,97
venda.
Este cliente requer uma
abordagem de vendas 0,398 0,631 6,98 3,05

Unica.

Este tipo de cliente exige
uma abordagem de venda 0,613 0,783 8,68 2,16
flexivel da minha parte.

Para satisfazer este
cliente, terei que

experimentar uma 0,521 0,722 7,50 2,77
abordagem de vendas
diferente.
KMO 0,724
Teste de
Esfericidade Bartlett 262,303 P<0,001
Variancia Explicada 45,621

Fonte: Dados da Pesquisa, (2020)

Na tabela acima, os resultados encontrados apontam que a menor medida foi “Para satisfazer
este cliente, terei que experimentar uma abordagem de venda diferente.”, com indice de 0,521 de
comunalidade. Esse indice esta dentro do esperado que € no minimo 0,50. A carga fatorial dessa
variavel também é aceita, apresentando 0,722, o que sugere que essa medida deve ser utilizada no
modelo de pesquisa. As demais cargas fatoriais também se encontram acima 0,6. O indice de KMO
encontrado foi 0,724. A esfericidade de Bartlett se apresentou em 262,303, a variancia explicada foi de
45,621 e o p<0,001, ou seja, significativo. Esse resultado demonstrou-se favoravel no modelo de
pesquisa e obteve-se indices favoraveis na perspectiva tedrica (Field, 2009).

No que se refere a andlise dos dados da adaptabilidade de venda (varidvel dependente), a
medida “Ao observar este cliente percebo que devo variar muito meu estilo de venda” foi a variavel que
obteve menor valor na média (6,31). Essa medida requer menos adaptabilidade de venda. J4 a questao
“Este cliente requer uma abordagem de vendas Unica” teve a maior média. O que compreende que a
abordagem personalizada de venda requer maior adaptabilidade, assunto tratado por Spiro e Weitz
(1990).

Nesse sentido, houve linearidade desse conjunto de dados, pois quanto aos indices da média
e do desvio padrao percebe-se que estes trouxeram a distribuicdo dos escores. No caso das médias
mais altas, os escores se concentraram perto da média e o desvio padrao foi menor em relagdo a

média mais alta “Este cliente requer uma abordagem de venda Unica”, com a média de 8,68. O desvio

RECIMAZ21 - Ciéncias Exatas e da Terra, Sociais, da Saude, Humanas e Engenharia/Tecnologia



v.5, n.7, 2024

A A RECIMA21 - REVISTA CIENTIFICA MULTIDISCIPLINAR
RECIMAZ ISSN 2675-6218
O IMPACTO DA CRIATIVIDADE NA ADAPTABILIDADE DO VENDEDOR
Lilian Lauréncia Leite, Jaqueline Silva da Rosa, Jodo Pedro Tavares Damasceno, Marizélia Ribeiro de Souza

padrao foi menor, com 2,16. Os indices encontrados estdo de acordo com a visao tedrica (Hair et al.,
2014).

4.3 Validade Convergente
4.3.1 Validade Interna dos Construtos

O Coeficiente Alpha de Cronbach é utilizado para avaliar a confiabilidade simples de um
questionario, a fim de obter a consisténcia interna do instrumento por meio de suas medidas, a partir
de uma correlagdo média entre as perguntas e as respostas contidas no questionario de pesquisa (Hair
et al., 2014; Field, 2009). No caso desta pesquisa o Alpha de Cronbach esta dentro do indice proposto
pela teoria de Hair et al., (2014), o que demonstra que as variaveis, em geral, possuem validade interna.
A analise da validade interna dos construtos realizada com o Alpha de Cronbach serve para avaliar a
escala, cujo valor aceito deve ser acima de 0,70 (Hair et al., 2014). Na Tabela 5 sdo apresentados os

Resultados de Confiabilidade Simples, Composta e Variancia Extraida.

Tabela 5 - Resultados de Confiabilidade Simples, Composta e Variancia Extraida

Construto Conf Cont Criatividade Adaptabilidade
Simples Composta
Criatividade 0,813 0,678 0,678
Adaptabilidade 0,695 0,819 0,293 0,493

] Fonte: Dados da Pesquisa, (2020)
Indices de ajustamento: qui-quadrado / grau de liberdade= 2,337 /CF|=,898 /NFl= ,837/RMSEA=
0,067

As variaveis utilizadas na pesquisa descritiva apresentaram resultados satisfatérios com
indices acima de 0,6, o que comprova a validade interna dos construtos, possuindo convergéncia com
os indices propostos por Hair et al., (2014). A validade convergente foi desenvolvida apos a realizagao
da analise fatorial intrablocos e a confiabilidade dos construtos de Alpha Cronbach. Dessa forma, foi
observada a validade convergente das variaveis e percebeu-se que a validade convergente confirma
o grau de correlagao positiva com as variaveis do mesmo construto. Os indices encontram respaldo na
literatura de Hair et al., (2014). Dessa maneira, com a validagdo do modelo de pesquisa, propds-se
ainda realizar a analise do modelo integrado, no sentido de observar as relagdes entre as variaveis:
tarefa, auto e interacdo, no que tange a adaptabilidade de venda.

Verifica-se que os resultados de cada construto na tabela acima estdo dentro dos indices
desejados nas correlacoes, indicando validade convergente, pois o percentual médio da variancia
extraida funciona como um indicador abreviado de convergéncia (Hair et al., 2014). Para que haja
validade convergente aceitdvel, a varidncia extraida deve ser maior que 0,5. Na tabela acima foi
analisada ainda a confiabilidade composta de cada variavel, onde o indice encontrado ficou entre 0,6
a 0,8. Esses resultados séo satisfatdrios, conforme propde a literatura (Hair et al., 2014).
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4.3.2 Analise do Modelo Integrado

A analise do modelo integrado foi realizada pelo software AMOS 23, a fim de agregar valor a
mensuracdo e ao modelo estrutural, com o intuito de observar as relagbes entre a variavel
independente (criatividade) em relagdo a variavel dependente (adaptabilidade de venda). Ao fim da

analise, a hipétese inicial da pesquisa foi confirmada, conforme Tabela 6 logo abaixo:

Tabela 6 - Coeficiente Padronizado e SignificAncia do Modelo Integrado

e Coeficiente (beta) | Erro o
Variaveis Padronizado Padrio C.R. P Hipotese
H1 - Criatividade - Adaptabilidade 0,212 0,105 3,68 0,001 Confirmada

Fonte: Dados da Pesquisa, (2020)

Em relacdo a variavel criatividade de venda, os dados revelaram uma relagdo positiva e
significativa, p<0,05, A H2 foi confirmada. Nesse sentido, a teoria (Wang; Netmeye, 2004) respalda que
a criatividade influencia positivamente a adaptabilidade do vendedor. Considera-se que agdes que
trazem solucbes de problemas no contexto de mercado sdo acdes criativas. Na visdo de Wang e
Netmeyer (2004), a criatividade acontece a partir de caracteristicas pessoais do vendedor, de
habilidades cognitivas e de capacidade de comunicagao.

4.3.3 Analise das Variaveis Estranhas

Ao longo da analise notou-se que as variaveis estranhas poderiam influenciar os resultados de
pesquisa, no sentido de refletir sobre a variavel latente. Portanto, fez-se necessario realizar a
modelagem, a fim de observar o efeito ndo significativo das variaveis estranhas como fator positivo de
andlise (Hair et al., 2014). Nesse caso, as variaveis género, faixa etéria, grau de instru¢do e tempo de
experiéncia em vendas, aspectos sociodemograficos da amostra, foram testadas com a analise de
regressao linear. As variaveis estranhas foram inseridas no modelo de pesquisa para entender o perfil
dos respondentes.

Os testes foram realizados com base nas variaveis independentes do modelo de pesquisa
(tarefa, auto, interacdo), criatividade e a variavel dependente (adaptabilidade de venda), bem como as
variaveis estranhas. No caso desta tese, as variaveis de controle, tais como: género, faixa etaria, grau
de instrucdo e tempo de experiéncia na area de vendas demonstraram-se estranhas, pois ndo houve
significancia das mesmas, ou seja, p > 0,05. Ressalta-se que as varidveis estranhas foram controladas
em relacao ao estudo desenvolvido. Os dados estao apresentados na Tabela 7 a seguir:

Tabela 7 - Variaveis Estranhas

Variaveis Estranhas Ideal: p < 0,05 Realidade da Pesquisa p>0,05 Situacdo Encontrada

Género p < 0,05 0,683 Nao Confirmada
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Faixa Etaria p < 0,05 0,935 Nao Confirmada
Grau de Instrugao p < 0,05 0,066 Nao Confirmada
Tempo Experiéncia p < 0,05 0,708 Nao Confirmada

Fonte: Dados da Pesquisa, (2020)

Os indices expostos acima explicam que as variaveis estranhas foram controladas e que néao
se demonstraram significativas ao estudo (p > 0,05). Quanto ao género existe explicacao tedrica, nos
estudos de Franke e Park (2006), que menciona que na adaptabilidade de venda a questao de género
nao se sobressai, pois tanto o homem quanto a mulher ir4 se adaptar ao vendedor, independente de
género. A Faixa etaria foi a variavel estranha com o maior indice de insignificancia, mostrando que
todas as idades sdo passiveis de adaptabilidade de venda. Quanto ao grau de instrugcdo, este
apresentou-se com o menor indice do estudo (p > 0,05), dado esse que desafia a ideia de que o grau
de instrucdo pode influenciar as dindmicas de vendas. E por fim, o tempo de experiéncia na area de
vendas também nao foi significativo no estudo realizado. O indice encontrado foi de 0,708.

5. CONSIDERAGOES

Esta pesquisa foi construida a partir do objetivo geral: analisar a influéncia da criatividade na
venda adaptativa, bem como os objetivos especificos do estudo apresentados na introducdo deste
artigo. Para tal averiguacao, realizou-se a Revisdo de Literatura e uma Survey on-line, a fim de efetuar
a pesquisa e desenvolver o tratamento da base de dados e andlise descritiva da amostra. Foram feitos
os testes do modelo de medida através da analise fatorial confirmatéria, a média e desvio padréao,
validade convergente, modelo estrutural e apresentagao dos indicadores, além da andlise das variaveis

estranhas. Os testes foram desenvolvidos por meio do soffware SPSS 22.

5.1 Contribuicoes Académicas

A Hipétese 1, a criatividade do vendedor influencia positivamente a adaptabilidade de venda.
Teve-se que a criatividade é vista como um traco de personalidade resultante de uma série de
caracteristicas pessoais, habilidades cognitivas, influenciadas pelo meio ambiente (Wang & Netmeyer,
2004). Nesse sentido, a criatividade exercida na venda adaptativa é construida do esforgco que o
vendedor faz ao estimular novas ideias, por meio do pensamento criativo, reinventando o processo de
comunicagao na area de venda. Nesse quesito, a criatividade e a adaptabilidade estao relacionadas
de maneira positiva (Wang; Netmeyer, 2004). Assim, a hipétese 2 foi confirmada, houve significancia
na testagem, p<0,05.

Ainda sobre a analise acerca da influéncia da criatividade na adaptabilidade do vendedor, foi
constatado que a criatividade interfere positivamente na adaptabilidade de venda, conforme

mencionado acima. Isso equivale a dizer que o vendedor langa mao da criatividade para aperfeigoar o
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estilo de comunicagao e se adaptar melhor ao cliente (Williams; Spiro, 1985; Spiro; Weitz, 1990; Wang;
Netmeyer, 2004).

As varidveis de controle sédo representadas pelas caracteristicas sociodemogréficas da
amostra, contendo os dados de género, faixa etaria, escolaridade e tempo de experiéncia dos
vendedores. E sabido que esta pesquisa incluiu 297 participantes na pesquisa, com o perfil de
vendedores do varejo. Entretanto, as andlises de resultados mostraram n&o significativos para as
variaveis de controle, ou seja, p>0,05. Dessa forma, tem-se que as variaveis de controle (também
chamadas de variaveis estranhas) testadas nesta averiguacao nao influenciaram a relagdo entre o

estilo de comunicagéo e adaptabilidade de venda, moderado pela distancia social.

5.2 Contribuicoes Gerenciais

Quanto a H1, que diz respeito a criatividade, a contribuicdo gerencial aponta para a ideia de
que as organizagdes necessitam criar uma atmosfera de venda que propicie ao vendedor agir com
criatividade no desenvolvimento da adaptabilidade. Nesse sentido, a criatividade auxilia o estilo
comunicacional do vendedor em relacdo a adaptabilidade de venda. As ideias criativas ajudam a
promover maior eficiéncia na performance do vendedor, contribuindo com o resultado do processo de
venda. A capacidade de o vendedor propor solu¢des para sanar as dificuldades dos clientes, por meio
do processo comunicacional de maneira personalizada, demonstra sua capacidade inventiva (Wang;
Netmeyer, 2004; Wang et al., 2019).

Portanto, quanto a relevancia gerencial, o estudo oferece implicagdes praticas para os gerentes
da area de vendas, no que tange a venda pessoal, no contexto do varejo. Considera-se que 0s
resultados gerados nesta pesquisa podem ser usados pelas empresas no sentido de adaptarem a
imagem do vendedor, por meio da criatividade, para otimizar as relacbes mercadol6gicas no cenario
de venda. Assim, os resultados deste artigo podem ser utilizados a fim de criar treinamentos junto aos
vendedores do varejo no sentido de potencializar a forga de vendas por meio da venda adaptativa,

levando em conta processos inovadores.

5.3 Limitac6es e Futuras Pesquisas

Quanto as limitacdes da pesquisa e incentivos para novos estudos, considera-se que esta
averiguacgao possui contribuigcdes importantes para a compreensdo da relacao entre a criatividade e a
adaptabilidade do vendedor. No entanto, a referida andlise também possui restricbes, como por
exemplo, a realidade pandémica causada pela Crise Mundial da Saude, gerada pelo novo COVID-19,
certamente, foi um fator que limitou o estudo.

Assim, incentiva-se, portanto, realizar o desenvolvimento de novas pesquisas abarcando a
influéncia outros conceitos para além da comunicacdo. Sem dulvida, a realizagdo de uma pesquisa
onde se pudesse observar 0s processos criativos no momento da adaptabilidade de venda alargaria a

compreenséo do fendmeno acerca da adaptabilidade do vendedor.

RECIMAZ21 - Ciéncias Exatas e da Terra, Sociais, da Saude, Humanas e Engenharia/Tecnologia



v.5, n.7, 2024

A A RECIMA21 - REVISTA CIENTIFICA MULTIDISCIPLINAR
RECIMA2 ISSN 2675-6218
O IMPACTO DA CRIATIVIDADE NA ADAPTABILIDADE DO VENDEDOR
Lilian Lauréncia Leite, Jaqueline Silva da Rosa, Jodo Pedro Tavares Damasceno, Marizélia Ribeiro de Souza

Ressalta-se que os dados foram colhidos apenas por meio da amostra de vendedores do
varejo, dos segmentos de: roupas, calgados, eletrodomésticos, automotivos, cosméticos, ferragistas,
alimentos, embalagens e eletronicos. Para ampliar os estudos, orienta-se inserir outros segmentos nas
futuras pesquisas, como por exemplo, o mercado de exclusividade (conhecido como mercado de luxo),
pois a adaptabilidade do vendedor podera sofrer alteragao dependendo do segmento de atuagéo. Seria
importante avaliar se a adaptabilidade é alterada de acordo com outros segmentos, e caso sofra
variagcdo, deve-se pensar como isso acontece. Por fim, a revisdo de literatura apontou que existe uma
relagéo entre a criatividade e a adaptabilidade de venda, interferindo na atuagao adaptavel do vendedor
e essa questao foi evidenciada nesta pesquisa.
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