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A habilidade de um vendedor considerado bom em sua area de atuacdo relaciona-se,
corriqueiramente, com uma boa capacidade de comunicacdo e eloguéncia. Observa-se, por
outro lado, que uma das competéncias associadas com vendas que vem ganhando espaco no
mercado de trabalho tem a ver com a habilidade de se colocar no lugar do cliente. Em outras
palavras, o destaque do momento é para a empatia. O termo empatia, dentre uma série de
outros construtos, estd diretamente associado a Inteligéncia Emocional (IE), esta que pode
possibilitar para o individuo a compreensdo e administracdo das suas emocdes e sentimentos
bem como de outras pessoas, tais competéncias podem ser essenciais para o profissional da
area de vendas, que lida diretamente com o cliente, por meio do atendimento. O objetivo
central deste trabalho é analisar de que forma o conhecimento empirico sobre a Inteligéncia
Emocional exerce influéncia na acdo de venda. Para contribuir com esse objetivo, esta
pesquisa se propde ainda a medir o conhecimento empirico da Inteligéncia Emocional,
identificar de que forma a empresa treina os funcionarios em |.E e relacionar quais acdes de
vendas estdo associadas a Inteligéncia Emocional. O caminho metodoldgico a ser percorrido
apresenta natureza qualitativa, especialmente por lidar com varidveis subjetivas, quanto aos
objetivos, caracteriza-se como um estudo descritivo e exploratério e quanto ao procedimento
técnico, sera utilizado um estudo de caso. O I6cus serd uma empresa de varejo na cidade de
Cruz das Almas — BA, em que as respostas serdo coletadas por meio de questionarios. Espera-
se que as empresas, mesmo que de forma empirica ou ndo intencional, influenciem seus
funcionarios/vendedores para obter e usar a IE no exercicio de sua funcéo.
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