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Resumo

Este trabalho € uma Sintese Técnica da Dissertagdo do egresso Marcos César Mantelo, orientado pela Profa Dra Marisa Pereira Eboli,
no nivel de Mestrado, no Programa de P6s-Graduagao de Mestrado Profissional em Gestdo de Negécios, da FIA - Fundagdo Instituto de
Administracdo, defendida em 2020 O objetivo foi analisar e medir a percepcéo de profissionais de vendas sobre a aceitagdo e uso da
tecnologia no seu processo de aprendizagem Realizou-se uma pesqguisa aplicada quantitativa e qualitativa, exploratoria, descritiva com
aplicacdo de um questiondrio com os vendedores e entrevistas estruturadas com os gerentes de vendas de uma empresa quimica
multinacional Os resultados evidenciaram que 60% da variabilidade da intengdo de comportamento € explicada pelas variaveis:
Condigdes Facilitadoras, Voluntariedade de Uso e Expectativa de Desempenho Esta pesquisa propde novos instrumentos de pesquisa e
modelo estrutural com adicéo das variaveis Capacitacdo, Treinamento e Aprendizagem e Tecnologia Aplicada a Educagdo Corporativa,
fornecendo uma ferramenta (til para as empresas avaliarem a probabilidade de sucesso na introdugéo de novas tecnologias e gjuda a
entender os fatores de aceitagcdo e uso, a fim de projetar as intervengdes (treinamento, comunicagdo e marketing) direcionadas a
popul agbes de usuarios que possam ser menos propensos a adotar e usar novas tecnol ogias.

Palavras-chave: Aceitagdo e Uso da Tecnologia; Aprendizagem; Tecnologia Aplicada & Educagéo Corporativa.
Abstract

Thiswork isa Technical Synthesis of the Dissertation of graduate Marcos César Mantelo, supervised by Prof. Dr. Marisa Pereira Eboli,
at the Master's Degree, in the Postgraduate Program of Professional Masters in Business Management, of the FIA - Fundac&o | nstituto
de Administragdo, defended in 2020. The objective was to analyze and measure the perception of sales professionals about the
acceptance and use of technology in their learning process. A quantitative and qualitative applied research has been conducted with the
application of asurvey with the sales team and structured interviews with the sales managers of a multinational chemical company. The
results showed that 60% of the variability of intention to behave is explained by the following variables: Facilitating Conditions,
Voluntary Use and Performance Expectations. This research proposes new research instruments and structural model with the addition
of variables: Capacity Building, Training and Learning and Technology Applied to Corporate Education, providing a useful tool for
companies to assess the probability of success in introducing new technologies and helps to understand the factors of acceptance and
use to design interventions (training, communication and marketing) targeted at user populations who may be less likely to adopt and
use new technologies.

Keywords: Acceptance and Usage of Technology; Learning; Technology Applied to Corporate Education.



ACEITAQAO E USO DA TECNOLOGIA NO PROCESSO DE APRENDIZAGEM DE
PROFISSIONAIS DE VENDAS - Sintese Técnica

1 INTRODUCAO

1.1 Contextualizagdo

O avanco tecnoldgico e a necessidade de desenvolvimento de novas competéncias tém
provocado uma revolugdo no setor educacional em todo o mundo. Parte dessa transformacéo
envolve inovagdes tecnoldgicas, na maneira como se ensina e na maneira como se aprende.

De acordo com o (Global Editech Report, 2016) cerca de 72 milhdes de empregos teréo
de adicionar competéncias online. Essa mudanga se dara devido ao aumento crescente de:
digitalizacéo, virtualizacéo e globalizacéo.

Os principais congressos de treinamento e tecnologia (ATD TechKnowledge e SXSW)
trazem insights do que h& de mais inovador e tendéncias com relagdo a tecnologia e a
aprendizagem das pessoas e que fazem conexdo com o estudo do tema proposto nesta pesquisa.

O aluno/aprendiz passa a ser 0 protagonista da sua aprendizagem que, neste contexto,
requer uma maior fluéncia digital e entender as tecnologias existentes e como elas impactam o
dia a dia das pessoas e das empresas € uma necessidade neste mundo sem fronteiras. E €
justamente nessa nova realidade que a aprendizagem 4.0 é determinante.

E uma aprendizagem individual, movel e inteligente e Eboli (2014) escreve que 0s
principais motivos que levaram as empresas a criarem programas de educacao corporativa a
distancia foram o custo, a agilidade, a facilidade no acesso e a escolha do tempo e espago do
aluno.

A aceitacdo e 0 uso da tecnologia sdo fundamentais para o processo de aprendizagem
de Profissionais de Vendas que necessitam transformar informacao em conhecimento aplicavel
e atingir suas metas e Moldoveanu e Narayandas (2019) reforcam a tendéncia do surgimento
de ambientes de aprendizagem personalizaveis, por meio de plataformas e aplicativos que
ajustam o conteudo de acordo com as funcbes dos alunos e as necessidades de suas
organizacoes.

De acordo com os especialistas, o que vem funcionando na tecnologia de aprendizagem
sdo praticamente os direcionadores de tempo real, impacto e relevancia.

A Figura 01 traz as palavras-chave que representam o contexto.



Figura 01 — Palavras-Chave — Contexto
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Fonte: Elaborada pelo Autor.
1.2 Justificativa da Relevancia do Estudo

Ferramentas tecnologicas e o processo de aprendizagem tém sido amplamente
discutidos nas organizac6es e demonstrados em diversos congressos e estudos. Ainda assim,
h& um descompasso entre o que funciona e 0 que faz sentido para quem aprende e 0 que é
realmente aplicado pelas areas de treinamento e desenvolvimento das empresas.

Este trabalho justifica-se, considerando-se: a restricdo de tempo que os Profissionais de
Vendas tém para se dedicar ao treinamento e desenvolvimento em virtude da manutencéo da
produtividade de visitas aos clientes; que os resultados obtidos ajudardo o mundo académico
em futuras pesquisas e os profissionais das areas de treinamento e desenvolvimento corporativo
para a melhor compreensdo de possiveis solucdes para a construcdo de novas ferramentas e
metodologias que possam viabilizar projetos futuros.

2 PROBLEMA E OBJETIVOS DA PESQUISA

2.1 Problema de Pesquisa

A aceitacdo e 0 uso da tecnologia s&o fundamentais para Profissionais de Vendas, tanto
como parte do processo de aprendizagem, quanto na gestdo do relacionamento com o cliente.
Nesse sentido, os esforcos deste trabalho foram direcionados para se buscar a resposta para o
problema de pesquisa: Qual é a percepcéo dos Profissionais de Vendas sobre a aceitacéo e
uso da tecnologia no seu processo de aprendizagem?

A Figura 02 elucida o contexto e o problema de pesquisa de forma ampla.



Figura 02 - Resumo — Contexto e Problema de Pesquisa
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Fonte: Elaborada pelo Autor.
2.2 Objetivos da Pesquisa
O objetivo geral desta pesquisa foi analisar e medir a percep¢do dos profissionais de
vendas com relacdo a aceitacdo e uso da tecnologia no seu processo de aprendizagem através

da identificacdo das varidveis que mais influenciam a Intencdo de Comportamento (IC). A
Figura 03 elucida o problema de pesquisa, 0 objetivo geral e os objetivos especificos.

Figura 03 - Problema de Investigacdo — Objetivo Geral — Objetivos Especificos
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Fonte: Elaborada pelo Autor.



3 DESENVOLVIMENTO DO TRABALHO

3.1 Revisdo da Literatura - Matriz de Amarracgao

A matriz de amarracdo apresentada nos Quadros 01, 02 demonstra a aderéncia entre 0s objetivos, o referencial tedrico e a pergunta de pesquisa.

Quadro 01 - Matriz de Amarragao

Tema

Autor

Abordagem

Objetivo

Responder a Pergunta

Capacitagdo
e Treinamento

Dutra (2002) e Fleury (2004) (apud
Parolin; Albuquerque, 2009).

A5 politicas de treinamento devem estar alinhadas com planejamento da organizacdo e, segundo o desenvolvimento das
competéncias deve ampliar a capacidade das pessoas de agregar valor para a organizacio e deve priorizar o processo de
aprendizagem individual e coletiva.

Vargas e Abbad (2006).

& criagdo processos que facilitam a aquisicdo e retengdo da aprendizagem no ambiente de trabalho s30 oriundos de
treinamentos de curta e media duracdo com prévio levantamento das lacunas de treinamento e subsequente planejamento e
avaliaclo do desempenho.

Conceituar e descrever as expectativas
organizacionais quanto ao processo de
capacitagdo e reinamento & partir de

fonte secundaria de dados.

s politicas de reinamento alinhadas a estratégia da organizacdo podem ser
determinantes para conduzir os individuos da organizacio a participarem de
programas de capacitacdo e treinamento?

Aprendizagem

MNelson e Winter (1982)

Aprendizagem como construgdo de significados entre individuos por meio do fluxo de interacdes, agregando agdo e cognigdo no
tempo e espacos organizacionais.

Spender (1996).

Individuo tem um papel ativo na constru¢do ou geracdo do conhecimento organizacional, o que promove a mudanga e a
aprendizagem.

Loicla e Porto (2008).

Aprendizagem organizacienal condicionada pelas caracteristicas individuais e por fatores contextuais.

Conceituar e descrever as expectativas
organizacionais quanto ao processo de

aprendizagem a partir de fonte
secundaria de dados.

Qual a lista geral de temas de aprendizagem?

Competéncia

Fleury ( 2001)

Competéncia & um saber agir responsavel e recenhecideo, que implica mobilizar, integrar, transferir conhecimentos, recursos e
habilidades, que agreguem valor econdmice a organizacado e valor social ao individuo.

Fundamentar o conceito de
competéncia.

Competéncia s & de fato competéncia na medida que agrega simultaneamente
valor ao individuo e a organizagdo?

Dutra (2002)

Define competéncia como sendo a capacidade de entrega do individuo e, também, come o conjunto de qualificagdes que o
individuo detém que o possibilita a efetivar a entrega

Fundamentar o conceito de
competéncia.

Competéncia so pode ser definida pelas qualificagdes de um individuo somada
35 suUas entregas’?

Dutra (2014)

Entregas exigidas das pessoas na dimensdo inovagao.

Ampliar o conceito de competéncia.

Profissionais competentes geram absorcSo e transferéncia de conhecimentos,
resolvem problemas, utilizam dados e aprimoram processos?

Dutra (2017)

Conceito de competéncia com uma visdo mais futurista (conjunto dos conhecimentos, habilidades e atitudes) gerando entregas
para a organizagao e adicionando valor para o negocio.

Modernizar o conceito de competéncia.

4 competéncia como um conjunto de conhecimentos, habilidades e atitudes
adiciona valor para as organizagbes?

Educacdo Corporativa
Universidade Corporativa

Eboli, (2014).

Os principais motivos que levaram as empresas a criarem programas de educacdo corporativa a distancia foram o custo, 8
agilidade, a facilidade no acesso e a escelha do tempo e espago do aluno.

Definir qual o sucesso para um SEC
(Sistema de Educagdo Corporativa).

Um Sistema de Educacdo Corporativa tem recursos e condigbes favoraveis para
que a aprendizagem dos profissionais que atuam em vendas acontega?

Fonte: Elaborado pelo Autor.




Quadro 02 - Matriz de Amarragao

Tema

Autor

Abordagem

Objetivo

Responder a Pergunta

Aceitagdo e Uso da
Tecnologia

Yang e Wang (2005).

A introedugdio de uma nova ciéncia e tecnologia refletird plenamente seu valor e seu potencial para criar

valor apenas quando os individues estiverem dispestos a aceita-lo e adota-lo em seus trabalhes diarios.

Ampliar o conceito de aceitacio da tecnologia.

Os profissionais da area de vendas estdo dispostos a aceitar a
introdugio de metodologias de aprendizagem através da
tecnologia?

Qingfei, Shaocbo e
Gang (2008).

Os autores comprovam atraves do modelo UTAUT (Unified Theory of Acceptance and Use of Technology),
ou seja, Teoria Unificada de Aceitac8o e Uso de Tecnologis, que os fatores que sfetam a intencdo
compertamental incluem expectativa de desempenho, expectativa de esforgo, influéncis social e
condigdes facilitadoras.

Além disse, 0 modele UTAUT intreduziu fatores moderadores como género, idade, experiéncia e
voluntariedade de uso na perspectiva da psicologia social.

Identificar a aceitagdo dos profissionais de vendas com relagcdo a aplicacdo da
tecnologia no processo de aprendizagem organizacional

Caso a percepcBo dos profissionais de vendas com relaco & aceitacio da
tecnologia for negativa, identificar quais os motivos.

Dar fundamentagdo tedrica e direcionamento para o questionario de pesquisa

Qual a aceitacdo dos profissionais de vendas com relagdo ao
uso da tecnologia no processo de aprendizagem corporativa?

Venkatesh, Morris,
Davis, et al (2003).

O UTAUT fornece uma ferramenta (til para os gestores que precisam avaliar a probabilidade de sucesso
para novas introdugdes tecnoldgicas e os ajuda a entender os direcionadores de aceitacdo para projetar
proativamente intervengdes (incluindo atividades de treinamento, marketing, etc.) direcionadas 2
populagdes de usuarios que possam ser menos inclinados & adotar & usar Novos sistemas

Identificar a aceitagdo dos profissionais de vendas com relagdo a aplicagdo da
tecnologia no processo de aprendizagem organizacional

Caso a percepcBo dos profissionais de vendas com relaco & aceitacio da
tecnologia for negativa, identificar quais os motivos.

Dar fundamentagdo tedrica e direcionamento para o questionario de pesquisa

Qual @ aceitaco dos profissionais de vendas com relaclio ao
uso da tecnologia no processo de aprendizagem corporativa?
(Questionario - Quadro 8)

Fonte: Elaborado pelo Autor.




3.2 Modelo Conceitual Tebdrico

A Teoria Unificada de Aceitacdo e Uso de Tecnologia (UTAUT - Unified Theory of
Acceptance and Use of Technology) destaca 8 fatores que afetam a intengdo comportamental
de aceitagéo e uso de novas tecnologias conforme a tabela abaixo:

Venkatesh, Morris, Davis et al. (2003) retratam que 0 modelo UTAUT ¢ a teoria de
aceitacdo e uso de tecnologia mais abrangente com ampla inclusdo de fatores e explicacdo
poderosa. E considerada a teoria mais importante para a pesquisa de aceitacio e adogdo de
tecnologia no futuro. A Figura 04 evidencia essa abrangéncia.

Figura 04 - Modelo UTAUT
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Fonte: Adaptada de Venkatesh, Morris, Davis et al. (2003).

Segundo Venkatesh, Morris, Davis et al. (2003), no modelo UTAUT a expectativa de
desempenho refere-se ao “grau em que o individuo acredita que usar o sistema ira ajuda-lo a
obter ganhos no desempenho do trabalho”. A expectativa de esforco refere-se ao “grau de
facilidade associado ao uso do sistema”. A influéncia social refere-se ao “grau em que um
individuo percebe que outros individuos importantes acreditam que ele deve usar o0 novo
sistema”. Condicdes facilitadas refere-se ao “grau em que um individuo acredita que existe uma
infraestrutura organizacional e técnica para apoiar o uso do sistema”. Além disso, o0 modelo
UTAUT introduziu fatores moderadores como género, idade, experiéncia e voluntariedade de
uso na perspectiva da Psicologia Social.

McGuire (2008), Weinstein (2007) e Williams (2008) publicaram comentarios
reforcando o valor da aprendizagem assistida por tecnologia para Profissionais de Vendas que
atuam no segmento de inddstrias.



O modelo conceitual tedrico estabelece uma relacdo entre o referencial teérico com os
objetivos e o problema de pesquisa. Observe-se 0 modelo conceitual retratado na Figura 05.

Figura 05 - Modelo Conceitual
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Fonte: Elaborada pelo Autor. (UTAUT - Unified Theory of Acceptance and Use of Technology) - Qingfei, Shaobo e Gang
(2008), Venkatesh, Morris, Davis, et al (2003)

Os principais pesquisadores de aceitacdo e uso de tecnologia (UTAUT) utilizam estas 8
variaveis que neste trabalho de pesquisa estdo sendo consideradas como o principal Framework.

Na presente pesquisa analisa-se e mede-se a aceitacéo e uso da tecnologia utilizando-se
estas variaveis propostas pela literatura e foram adicionadas mais duas variaveis (CTA =
Capacitacdo, Treinamento e Aprendizagem / TAEC = Tecnologia Aplicada a Educacéo
Corporativa) relacionadas com o processo de aprendizagem de Profissionais de Vendas além
de trazer contribuicdes tedricas e praticas.

3.3 Meétodo de Pesquisa

Na pesquisa, desenvolve-se uma dupla abordagem, quantitativa e qualitativa, a respeito
do seu objeto de estudo. Dessa forma, € possivel mensurar as percepcdes dos Profissionais de
Vendas sobre o fenémeno, gerando amplitude e profundidade nos temas de estudo e focar a
interpretacdo detalhada de um fenémeno (NIELSEN, F.A.G. et al., 2018).

O delineamento proposto enquadra-se na categoria de pesquisa descritiva e exploratoria
com uma abordagem quantitativa com coleta de dados por meio do método survey que traz para
a pesquisa as percepcdes sobre o comportamento dos Profissionais de Vendas em termos
quantitativos e na sequéncia uma abordagem qualitativa com entrevistas com 0s gestores com
0 objetivo de aprofundar o tema de estudo. Tipologia da Pesquisa: Natureza: Aplicada — Forma
de Abordagem: Quantitativa e Qualitativa — Tipo de Investigacdo: Descritiva e Exploratoria.



O instrumento de pesquisa aplicado explora as varidveis citadas nesse quadro (género,
idade, experiéncia, voluntariedade de uso, expectativa de desempenho, expectativa de esforgo,
influéncia social e condicGes facilitadoras) com lastro na literatura de acordo com a Teoria
Unificada de Aceitacgdo e Uso de Tecnologia - UTAUT - Venkatesh, Morris, Davis et al. (2003).

Para complementar a pesquisa foram acrescentadas questfes relativas ndo s6 ao tema
de CTA “Capacitagdo, Treinamento ¢ Aprendizagem” como também ao de TAEC “Tecnologia
Aplicada a Educagdo Corporativa”. Observe-se 0 resumo das caracteristicas da pesquisa
retratado na Figura 06.

Figura 06 — Resumo das Caracteristicas da Pesquisa
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Fonte: Elaborado pelo Autor.

Esta pesquisa teve uma natureza aplicada, com tipo de investigacdo descritiva e
exploratdria e uma abordagem de estudo quanti-quali, ou seja, na primeira fase foi realizada um
levantamento (Survey) com 103 profissionais de vendas com o objetivo de conhecer as
caracteristicas do universo perante o problema/oportunidade e na segunda fase foram realizadas
entrevistas estruturadas com 05 gestores de vendas da empresa pesquisada com o objetivo de
aprofundar e detalhar os pontos estudados, sendo a amostragem considerada “intencional”
(quando escolhe-se intencionalmente um grupo de elementos que compordo a amostra).

3.4 Resultados e Discussdo
3.4.1 12 Etapa: Pesquisa Quantitativa
Apos a andlise individual das varidveis através da estatistica descritiva dos dados

coletados, verificou-se que 60% da “Inten¢do de Comportamento” ¢é explicada pelas variaveis,
“Condicdes Facilitadoras”, “Voluntariedade de Uso” e “Expectativa de Desempenho”.



Observe-se os principais resultados quantitativos da pesquisa retratados na Figura 07.

Figura 07 — Principais Resultados Quantitativos
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Fonte: Elaborada pelo Autor (2020).

Observe-se 0 novo modelo estrutural proposto retratado na Figura 08.

Figura 08 — Novo Modelo Estrutural Proposto - Relagdes com a Intencéo de
Comportamento - Elaboracéo Prépria (2019)

RELACOES COM A INTENCAO DE COMPORTAMENTO

GEMERD

TREINAMENTO
APRENDIZAGEM

ﬂ EXPERIENCIA (EXP)
VOLUNTARIEDADE
DE USO (VU)
COM?J:?ACI\J:SNTAL - COMPORTAMENTO
7 EXPECTATIVA DE
DESEMPENHO (ED)
-
.
EXPECTATIVA ~o
DE ESFORCO (EE) e
S - -~ S - S
- . - T \'\
a — . ™~ -
INFLUENCIA SOCIAL (I1S) e
R _\\ -
—_— T : = ‘::h e
Tme—2 T
10 CONDICOES T —— ~TEs
FACILITADORAS [CF) T TS
CAPACITACAD TECKOLOGIA APLICADA

A EDUCACAD
CORPORATIVA

Fonte: Elaborada pelo Autor (2019).




3.4.2 2% Etapa: Pesquisa Qualitativa

Estas variaveis forram medidas diretamente a partir das perguntas do questionario
através das entrevistas estruturadas. Observe-se 0s principais resultados qualitativos da
pesquisa retratados na Figura 09 e a triangulacdo entre os resultados quantitativos e qualitativos
na Figura 10.

Figura 09 — Principais Resultados Qualitativos

Aceitacdo e Uso da ferramenta de CRM no Processo de Aprendizagem de Profissionais de
Vendas

= EXP: 100% se consideram experientes em sistemas de informatica. Com relagdo ao CRM 60% se consideram
experientes

= .“l 00% dizem que utilizar sistemas de informdtica é espontéineo &, se dependesse deles, utilizariam o CRM
= EBY100% destacam que sisternas de CRM permitem realizar tarefas mais rapidamente

= EE: 100% concordam que o ferramenta CRM & facil de usar

= |5: 100% concordam que o seu gestor incentivara o uso do CRM

= |C: 100% concordam que sempre que possivel pretendem utilizar o CRM no frabalho

- .“1 00% concordam que receberéio assisténcia para sanar dificuldades relativas ao CRM

* CTA: 100% concordam gue usar o CRM no seu trabalho diario vai ajudar a obter ganhos no seu processe  de
aprendizagem

= TAEC: 100% concordam que a empresa estd acompanhande o avango da tecnologia e ofimizando a

utilizagto nos processos de educagdo corporativa, oferecendo recursos & condigdes favoraveis para gque a
aprendizagem acontega

CRM: Cusforner Relafionship Manogement

Fonte: Elaborada pelo Autor (2020).

Figura 10 — Resumo — Triangulacdo Resultados Quantitativos e Qualitativos

+ As variaveis Condicdes Facilitadoras (CF), Expectativa de Desempenho (ED) e Voluntariedade de Uso (VU) se confirmaram tanto na
pesquisa QUALI quanto na pesguisa QUANTI, com maior poder de explicacdo para a Intengdo de Comportamento (I1C);

+ A diferenca encontrada impactou na ordem de poder de explicacdo para a Inten¢do de Comportamento (IC):

* Pesquisa QUANTITATIVA: ........ CF, VU, ED
* Pesquisa QUALITATIVA: .ooueueee VU, ED, CF

+ Quando adicionado no levantamento (Survey) - QUANTI - as varidveis CTA e TAEC, a varidvel TAEC foi a mais evidente entre ambas;
+ Quando adicionado na entrevista — QUALI - as varidveis CTA e TAEC, a varidvel CTA foi a mais evidente entre ambas;
+ Considerando que estes fatores exdgenos sdo preditivos para o fator enddgeno intencdo de comportamento (IC) e, observando as

respostas destes respectivos gestores na pesquisa qualitativa para estas varidveis, as respostas foram parecidas na andlise de
plausibilidade.

Fonte: Elaborada pelo Autor (2020).

Tecendo-se uma amarracdo entre os resultados quantitativos e qualitativos, tem-se no
Quadro 03 um resumo dos principais resultados.
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Quadro 03 — Resumo dos Resultados — Pesquisa Quantitativa e Qualitativa

PESQUISA QUANTITATIVA
Analise Individual das Variaveis Correlag&o Entre Todas as Correlagéo Entre Todas as
¢/ Maior Correlagdo c/ IC Variaveis c/ IC Variaveis c/ IC (quando
adicionado CTA e TAEC)
12 Condicées Facilitadoras (CF) Condictes Facilitadoras (CF) Condicdes Facilitadoras (CF)
20 Voluntariedade de Uso (VU) Voluntariedade de Uso (VU) Voluntariedade de Uso (VU)

Tecnologia Aplicada & Educacdo
Corporativa (TAEC)

PESQUISA QUALITATIVA

B Expectativa de Desempenho (ED) Expectativa de Esforco (EE)

Analise Individual das Varidveis Correlacéo Entre Todas as Correlagéo Entre Todas as
¢/ Maior Correlagdo c/ IC Variaveis c/ IC Varidveis ¢/ IC (quando
adicionado CTA e TAEC)
12 Voluntariedade de Uso (VU) Voluntariedade de Uso (VU) Voluntariedade de Uso (VU)
20 Expectativa de Desempenho (ED) Expectativa de Desempenho (ED) Capacitagdo, Treinamento &

Aprendizagem (CTA)

EL Condicées Facilitadoras (CF) Condicdes Facilitadoras (CF) Condicdes Facilitadoras (CF)

Fonte: Elaborada pelo Autor (2020).

4 CONCLUSAO DO TRABALHO

4.1 Objetivos Alcancados

Com relacao aos objetivos especificos desta pesquisa, foi possivel desenvolver-se um
instrumento para medir a aceitacdo e uso da tecnologia de Profissionais de Vendas. Verificou-
se que os Profissionais de Vendas, alvos desta pesquisa, ttm maior fluéncia digital em
tecnologias digitais de modo geral, porém atestam menor experiéncia quando se faz referéncia
a ferramenta de CRM (Customer Relationship Management).

Foi possivel se identificarem oportunidades para aumentar o engajamento dos
Profissionais de Vendas nas ferramentas de aprendizagem que utilizam a tecnologia. Sugestao
para a empresa de que vale a pena investir em condicdes facilitadoras (CF), pois a cada vez que
aumenta 1 ponto em CF acontece um aumento de 0,5 ponto na intencdo de comportamento (IC).
Isso mostra para a empresa o que ela deve fazer e, propiciar condi¢des facilitadoras (CF) esta
no controle da empresa, por exemplo investir em treinamento ajuda os Profissionais a
esclarecerem duavidas e a superarem dificuldades na utilizacdo da ferramenta e garantir suporte
técnico. Ou seja, a pesquisa deixou claro que, se a empresa desejar que uma nova tecnologia
seja implementada, tera de investir em condicGes facilitadoras (CF), pois terd maior influéncia
na intengdo de comportamento (IC). Na sequéncia, a segunda varidvel mais influente na
intencdo de comportamento (IC) foi a voluntariedade de uso (VU): cada vez que aumenta um
ponto em VU reflete-se num aumento de 0,3 ponto na intengdo de comportamento (IC). Isso
sugere que ha oportunidades para a empresa trabalhar em como deixar esses Profissionais de
Vendas com mais desejo de utilizar a ferramenta. Atividades de comunicagéo e treinamento,
por exemplo, podem ser efetivas nesse caso.
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Em seguida, a variavel expectativa de desempenho (ED) aparece em terceiro lugar como
variavel influente na intengdo de comportamento (IC), ou seja, cada vez que aumenta 1 ponto
nesta variavel, hd um reflexo de aumento de 0,15 ponto na intencdo de comportamento (IC).
Isso sugere que h& oportunidades para a empresa trabalhar formas de deixar claro para todos 0s
Profissionais de Vendas, alvo do estudo, a influéncia positiva do uso da ferramenta de CRM no
dia a dia do trabalho.

4.2 Contribuigdes ao Conhecimento Pesquisado

Os resultados desta pesquisa evidenciaram que 60% da variabilidade da intencdo de
comportamento (IC) é explicada pelas 03 variaveis (CF, VU, ED):

- CondicOes Facilitadoras (CF): O grau em que vocé acredita que existe uma
infraestrutura organizacional e técnica para apoiar 0 uso da nova tecnologia. Isso mostra para a
empresa 0 que ela pode fazer e, propiciar condic¢Ges facilitadoras (CF) esta no controle da
empresa, por exemplo, garantir suporte técnico e investir em treinamentos ajuda o0s
Profissionais de Vendas a esclarecerem duvidas e a superarem dificuldades na utilizacdo da
nova tecnologia;

- Voluntariedade de Uso (VU): Vontade ou iniciativa prépria ou espontaneidade de uso
de novas tecnologias. 1sso sugere que ha oportunidades para a empresa trabalhar em como
deixar esses Profissionais de Vendas com mais desejo de utilizar a ferramenta. Atividades de
comunicagéo e treinamento, por exemplo, podem ser efetivas nesse caso;

- Expectativa de Desempenho (ED): Quanto vocé acredita que usar a tecnologia ird
ajudar a obter ganhos no desempenho do trabalho. Isso sugere que ha oportunidades para a
empresa trabalhar formas de deixar claro para todos os Profissionais de Vendas a influéncia
positiva do uso da ferramenta de CRM no dia a dia do trabalho.

Esta pesquisa propde, atraves de seus achados, um novo instrumento de pesquisa e um
novo modelo estrutural com adicéo de duas novas variaveis (CTA e TAEC);

Verificou-se forte correlacdo entre as varidveis Capacitacdo, Treinamento e
Aprendizagem (CTA) e Expectativa de Esforco (EE), além da forte correlagédo entre Tecnologia
Aplicada a Educacdo Corporativa (TAEC) com a variavel Condicdes Facilitadoras (CF).

O novo modelo proposto baseado no UTAUT fornece uma ferramenta util para as
empresas que precisam avaliar a probabilidade de sucesso na introdugdo de novas tecnologias
e ajuda a entender os fatores de aceitacdo e uso, a fim de projetar proativamente as intervencdes
(incluindo acbes de treinamento, comunicacdo e marketing) direcionadas a populacdes de
usuarios que possam ser menos propensos a adotar e usar novas tecnologias.

4.3 Limitacdes e Sugestdes de Estudos Futuros

Ao longo deste trabalho, encontraram-se algumas limitagdes que poderdo servir para
futuros estudos e pesquisas. A seguir listam-se essas limitagbes, com as sugestdes para seu
desenvolvimento.
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Aperfeicoar o Instrumento de Pesquisa - aperfei¢oar o instrumento de pesquisa e aplicar
novamente para 0 mesmo publico e observar se ha influéncia, por exemplo, das variaveis
latentes como género e idade;

Desenvolver um Estudo Longitudinal - elaborar um estudo longitudinal para ver se é
possivel medir-se o comportamento. Considerando-se que voluntariedade de uso (VU) e
expectativa de esforco (EE) tém uma forte relacdo com intencdo de comportamento (IC),
sugere-se acompanhar/monitorar esse grupo e fazer uma nova pesquisa ap6s 2 anos (quando ja
estardo utilizando a ferramenta de CRM). Como o componente ‘intengdo de comportamento’
(IC) é um forte influenciador de C (Comportamento), ou seja, um indicador do uso,
provavelmente quem apresenta maior ‘voluntariedade de uso’ (VU) e ‘expectativa de esforco’
(EE) pode ser que v& usar mais a ferramenta e pode-se tentar verificar se isso aconteceu.

Esta pesquisa sugere para estudos futuros o desenvolvimento de uma compreensdo mais
profunda das influéncias dindmicas das variaveis estudadas.
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