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“Somos a segunda vitrine”: Analise da atividade de vendedores de
shopping center

ARAUJO, Denise de Figueirédo®

RESUMO

Atualmente, observa-se uma realidade complexa em torno das formas de se trabalhar, com novas
formas de gestdo e de relacbes de trabalho, caracterizadas pela precarizacdo, instabilidade,
dificuldades de insercdo, exigéncias ao trabalhador e metas cada vez mais crescentes. Além disso,
houve o crescimento do setor de servicos, que visa atender as necessidades dos clientes. Surge
assim um novo perfil de trabalhador para atender essa demanda. Este artigo trata da complexidade
existente na atividade de vendedores de shopping da cidade de Campina Grande, na Paraiba, para
tanto utilizou-se como perspectiva tedrica a psicodinamica do trabalho, que oferece ferramentas
tedrico-metodoldgicas para a analise das vivéncias subjetivas de cada sujeito em sua relagdo com o
trabalho. Como objetivo geral buscou-se analisar a atividade de trabalho de vendedores de
shopping. Participaram do estudo nove vendedores de lojas diferenciadas de roupas, calcados e
acessorios, adulto e infantil. Como instrumentos, utilizou-se a técnica de Instrugdes ao Sdsia e um
roteiro de entrevista semi-estruturado complementar. Verificou-se que a profissao de vendedor vai
muito além das vendas, submetendo-se a intensa pressdo da propria logistica em que estdo
inseridos, o que envolve uma intensa mobilizagdo por parte dos trabalhadores, para dar conta das
demandas que lhe sdo impostas. Evidencia-se, no geral, que o glamour dos shopping centers
esconde o sofrimento dos vendedores no que se refere ao dia de fechamento de metas; a maneira
que o cliente trata o vendedor e a convivéncia com os colegas de trabalho.

PALAVRAS-CHAVE: Vendedores. Shopping- Center. Psicodinamica do Trabalho.

1. INTRODUCAO

Atualmente, observa-se uma realidade complexa em torno das formas de se trabalhar.
Nos ultimos anos ganham evidéncia novas formas de gestdo e de relagcdes de trabalho. A
precarizacdo, a instabilidade, as dificuldades de insercdo no mercado de trabalho entre os
jovens, e as crescentes exigéncias ao trabalhador em termos de metas, sdo alguns dos
elementos que compdem este cenario. Os vendedores de shopping, por sua vez, constituem-se
como um dos mais significativos exemplos desta nova era no mundo do trabalho, até mesmo

porque o0s shoppings representam o que ha de mais caracteristico da sociedade de consumo
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atual. Esses profissionais lidam com as pressdes em termos de vendas, em um ambiente que
se caracteriza pela exceléncia, pelo pablico diferenciado e pelo requinte. Tais aspectos fazem
com que seja fundamental um olhar voltado para a compreenséo da atividade dessa categoria.

Diante disso, 0 presente estudo teve como objetivo geral analisar a atividade de
trabalho de vendedores de shopping. E como objetivos especificos, pretendeu-se caracterizar a
atividade de trabalho dos vendedores de shopping; identificar as diferengas entre o trabalho
prescrito e o real; investigar as vivéncias de prazer e sofrimento no trabalho; analisar as
configuragdes dos coletivos de trabalho; e identificar elementos da mobilizagdo subjetiva do
trabalhador por meio da inteligéncia astuciosa.

A reestruturacdo produtiva trouxe consigo uma série de transformacdes, dentre elas
houve um redimensionamento na forma de trabalho fabril, agora exigindo do trabalhador uma
atuacdo multifuncional e que este possua uma rapida adaptacdo as mudancas. Na perspectiva
de Kovéacs (2006) ndo se trata de uma nova forma de organizacdo, mas de novas formas de
organizacdo do trabalho, posto que, as estruturas de trabalho séo flexiveis, destacando-se uma
visdo holistica de conhecimento, frente a tecnologia cada vez mais avancada, tendo por
objetivo a qualificacdo do trabalhador.

Diante disso, houve uma reducdo dos postos de trabalho e um aumento no setor de
servicos e do trabalho informal. Outras questdes sociais também se fizeram presentes como
novas formas de contrato (a exemplo das terceirizagdes e subcontratagdes). Além disso, a
formacéo profissional passou a constituir-se como uma exigéncia a inser¢do e consolidacédo
no mercado, como apontado por Gaulejac (2007). A reestruturacdo produtiva tem tido
repercussdes nos varios setores de trabalho. Os shoppings experimentaram uma grande
expansdo e consequentemente houve uma expansdo de empregos nesse setor, em decorréncia
dessa nova logica de servicos, dando visibilidade aos trabalhadores desse setor, em especial 0s
vendedores.

O tema aqui tratado possui grande relevancia cientifica e social, tendo em vista que de
acordo com alguns estudos (LIMA; ANTLOGA; ARAUJO, 2008; CLARO; BOTOME;
KUBO, 2003), as novas configuracbes do mundo do trabalho afetam diretamente os
vendedores e que por isso torna-se essencial entender as novas formas organizacionais, visto
que este estudo tera a possibilidade de suscitar reflexdes sobre a atividade dos vendedores que
serdo levadas a discussdo pelos sindicatos e préprios trabalhadores de modo a transformar
suas realidades de trabalho. Também se mostra importante estudar a categoria dos vendedores

de shopping, pois a medida que se expandem os shoppings, também cresce o nimero de



trabalhadores, sendo necessario um olhar situado e atento a atividade desses sujeitos e ao
modo como essa atividade se reflete na subjetividade dos mesmos.

Justifica-se ainda a relevancia teorica deste estudo, pelo fato de que embora seja
possivel encontrar publicacfes no geral que utilizem a abordagem da psicodinamica como
embasamento tedrico, poucas sdo as investigacdes enfocando especificamente os vendedores
gue atuam nos shoppings sob a dtica desta teoria. Ao se pesquisar artigos no site do Scielo,
foram encontrados a nivel nacional 37 artigos sobre vendedores e 2 sobre vendedores de
shopping (JAIME; NEVES, 2010; PEREIRA; BIASON; SELLITTO; BORCHARDT, 2011),
no entanto, no que concerne a tematica aqui estudada nao foi encontrado nenhum artigo que
relacione a atividade de trabalho dos vendedores de shopping com as vivéncias subjetivas
desses trabalhadores em atividade.

Dessa forma, se faz necessario, estudos que analisem o engajamento e mobilizacéo
desses trabalhadores com relacdo a sua atividade e a organizacdo do trabalho, além das
possiveis consequéncias para a salde da referida categoria. Assim, o trabalho dos vendedores
e especificamente de vendedores de shopping acaba tornando-se invisivel, no que se refere a
escassez de estudos (LIMA; ANTLOGA; ARAUJO, 2008), ainda que esses desempenhem
um papel de profunda relevancia social.

Acrescido a isso tem-se ainda a importancia de se compreender o trabalho no setor de
servicos que se apresenta como profundamente atual. Para Zarifian (2001b) o trabalho
atualmente é aquele voltado para o outro, focando primordialmente o cliente. Antunes (2009),
por sua vez, aponta que as novas configuracfes desafiam os pesquisadores a compreender a
nova polissemia do trabalho, sua nova morfologia, cujo elemento mais visivel é seu desenho
multifacetado.

Para dar suporte a compreensdo da atividade desses profissionais, utilizou-se a
Psicodindmica do Trabalho (DEJOURS, 1988; 2004a; 2004b; 2008), na medida em que ela
possibilita compreender a organizacdo do trabalho, levando em consideracdo a subjetividade
do trabalhador como forma de mediacdo entre salde e trabalho. O objeto de estudo da
Psicodinamica do Trabalho refere-se a relacdo existente entre a organizacdo do trabalho e os
processos de subjetivacdo, que se constitui pela forma como os trabalhadores agem, sentem e
pensam, seja de forma individual ou coletiva diante de sua realidade de trabalho. Esses
processos de subjetivacdo se revelam através das vivéncias de prazer-sofrimento, nas
estratégias de defesas, nas patologias tidas como sociais, na saude e também no adoecimento
(MENDES, 2007).



Este estudo perpassa pela compreenséo das relacGes entre a atividade do vendedor, a
organizacdo de trabalho a qual estd submetido, bem como as implicacdes para sua saude e
subjetividade, diante da crescente expansdo no setor de servicos, onde se encontram inseridos
0 comércio e os shoppings da cidade. Estes estabelecimentos se situam no contexto atual a
partir da necessidade de uma demanda bem especifico do nosso tempo, onde h&d um incentivo
ao consumo exacerbado (BAUMAN, 2008). Para isso, esse trabalho divide-se da seguinte
forma: primeiramente se fara uma analise envolvendo a relacdo existente entre o setor de
servicos e 0s shopping centers (SCs); sera descrito o Histérico do SC, incluindo-se aqui o
trabalho dos vendedores de shopping e por fim as contribui¢des da Psicodinamica do trabalho,
abordagem tedrica que fundamentou esse estudo.

No que se refere ao método, esse foi de cunho qualitativo, tendo em vista a
necessidade de acessar as vivéncias subjetivas dos proprios trabalhadores acerca da atividade.
Pois, de acordo com a Psicodinamica do Trabalho, é preciso dar voz aos trabalhadores, porque
apenas a partir de sua fala é que o pesquisador pode desvendar a complexidade inerente a
atividade. Quanto a analise dos resultados, essa foi feita através da analise de conteldo

tematica.

1.1. A relacdo entre a nova légica de servico e 0s shopping centers

Diante das transformacdes pelas quais passou 0 mundo do trabalho, o setor de servicos
comeca a se destacar, levando-se em consideracdo o processo de reestruturacdo produtiva
industrial e da desindustrializacdo. Mesmo em face do consideravel aumento dos assalariados
médios e dos servicos, pode-se dizer que o setor de servicos vem sendo afetado pelas
transformacGes tecnoldgicas e pelas novas formas de gestdo, submetendo-se cada vez mais ao
mundo racional do capital (ANTUNES, 2009).

Nesse contexto, a exclusao por parte do capital, de jovens e de pessoas com mais de 40
anos, que aflige os paises centrais tem refletido em um aumento considerdvel do desemprego
estrutural e consequentemente aumentando também o trabalho informal. Em paises como
Estados Unidos, Inglaterra e Brasil que possuem um capitalismo mais avangado, tem ocorrido
uma expansdo de trabalhos no setor de servicos, de acordo com Antunes (2009) esse
crescimento decorre do aumento do desemprego estrutural.

Zarifian (2001a) afirma que trabalhar é gerar um servi¢o para um destinatario, e por
isso, 0 primeiro elemento que precisa ser considerado € o problema do cliente. Nesse caso, 0

“produto” ¢ a solucdo possivel para o problema do cliente, e isso exige que os trabalhadores



conhecam as necessidades, expectativas e maneiras de raciocinar de cada cliente. Zarifian
(2001b, p. 120) pontua que a eficiéncia na atividade baseia-se em conseguir “penetrar nesta
caixa preta” que € o cliente. Na conjuntura atual dos servigos “ndo € mais possivel servir-se
em uma gama de solugdes prontas”.

De acordo com Melo, Rocha, Ferraz, Sabbato e Dweck (1998) o setor de servigos é
caracterizado pelo carater pessoal e pela sincronia no ato de producdo e consumo. Dentre as
atividades desenvolvidas dentro do setor de servicos, encontra-se a dos vendedores, estudados
nesta pesquisa. Essa nova configuracao de servicos traz novas caracteristicas ao trabalho, tais
como a flexibilidade, o trabalho voltado ao cliente, a multifuncionalidade e a instabilidade.

Tendo em vista que os SCs surgiram a partir de uma evolucdo do comércio varejista é
importante revermos os primoérdios desse comércio, tracando um breve historico desde a
Revolucdo Industrial, até chegarmos aos dias atuais, visto que é de grande importancia
conhecer o universo de trabalho, no qual os vendedores (objeto desse estudo) atuam, para
dessa forma, melhor compreender as relagdes que permeiam seu trabalho.

Foi através da Revolucdo Industrial, ocorrida na Inglaterra, em meados do século XIX,
gue a economia mundial sofreu um grande impacto em sua producado, diante das inovacoes
tecnologicas que essa proporcionou. As mudancas advindas dessa Revolucao, principalmente
no que se refere a dominacdo da méaquina sobre o homem, trouxeram também grandes
mudancas a nivel econbémico, reafirmando o capitalismo como modelo econdmico e
consequentemente estabelecendo uma cultura de massa.

Durante o seculo XIX, apés a Revolucdo Industrial, surgem em Paris e Londres, as
primeiras lojas de departamentos, o que impulsionou a venda de produtos a precos baixos,
devido a producdo fabril em massa. O advento da Revolugdo Industrial trouxe consigo a
necessidade de compra, para que as pessoas se sentissem socialmente incluidas. Dessa forma,
as lojas departamentais possibilitaram as pessoas de classe média e trabalhadores em geral, a
facilidade na compra, reforgando assim a cultura de massa (TOMAZINI; MACEDO, 2010).

Esse foi um periodo de grande crescimento econdmico, visto que a sistematizagdo
automobilistica desenvolvida por Ford customizou a producao em série e junto a apropriacdo
dos métodos de Taylor, 0 consumo em massa passou a Ser um marco na economia como um
todo. Esse modelo de producdo trouxe consigo a arrecadacao de impostos, 0 que assegurava
direitos trabalhistas e 0o pagamento de altos salarios, o que de certa forma, impulsionava 0s
trabalhadores a suportarem a exploragdo advinda do modelo fordista-taylorista, que exigia
novas formas de se comercializar a producdo, o que ocorreu com o estimulo ao consumo
como sinal de status social (ANTUNES, 2009).



Esse novo sistema possibilitou tanto a facilidade de consumo, quanto a sensagédo
iluséria de estar seguindo a padronizacdo de mercadorias, tornando-se implicita a ideia de
compra de objetos supérfluos. O estimulo dado a valorizagdo e importancia dos produtos a
serem vendidos partiram da propaganda, que € um importante recurso do capitalismo, tida
popularmente como a verdadeira “alma do nego6cio”.

De acordo com Padilha (2006), foram as galerias® e as lojas de departamento, que
impulsionaram e inspiraram o0s SCs do século XX. Foi no periodo do p6s-guerra, nos anos de
1950, nos Estados Unidos (EUA), que surge o SC, como um meio de solugédo para a economia
urbana, pois o pais tentava se recuperar dos danos causados pela Segunda Guerra Mundial.
Tal inser¢do ocorre em um panorama tdo complexo, onde o que prevalece sdo as relagdes
capitalistas e consequentemente as suas formas de dominacdo advindas de seus valores e
ideologias neoliberais, sendo considerado uma das principais instituicdes varejistas.

Padilha (2006), ainda ressalta que a medida que ha um avango econémico na industria
automobilistica e, por conseguinte, o aumento do poder aquisitivo da populacédo, cresce de
maneira consideravel, o nimero de SCs, concentrando-se a sua maioria nos EUA, seguido do
Canada, Inglaterra e da Franca. De acordo com o autor, 0 SC segue a forma evolutiva de
industrializacdo do século XX, participando efetivamente da constituicdo de uma nova cultura
que se estabelece na sociedade, que pela autora ¢ tida como “sociedade de massas”.

Em 1960, surgem no Brasil, os primeiros SCs, refletidos no modelo norte-americano,
sendo a facilidade de se encontrar produtos em um mesmo local, um dos atrativos para que 0S
brasileiros enxergassem o mesmo como um lugar de compras e lazer. Padilha (2006) aponta o
ano de 1980 como o ano de expansdo dos SCs no Brasil, 0 que a autora associa ao
crescimento populacional do pais que aumentou consideravelmente a partir da década de
1960, além do grande crescimento do setor industrial e de servicos. Na medida em que ha um
desenvolvimento sécio-econdmico brasileiro cresce também a desigualdade social,
concentrando o poder aquisitivo nas maos da minoria. Dessa forma, os SCs surgem no Brasil
a partir desse monopdlio da economia, ampliando cada vez mais o comércio varejista. Grande
parte dos SCs encontram-se hoje na Regido Sudeste, tendo em vista que é nesta regido, onde
concentram-se um grande contingente populacional e consequentemente grande parte do

mercado consumidor, fator primordial para o crescimento e desenvolvimento dos SCs.

2 Grandes centros comerciais caracterizados por mercadorias de luxo que eram estocadas e vendidas
de maneira mais barata, através de promocdes, surgidas em Paris entre 0s anos de 1822 e 1832.



A Associacido Brasileira de Shopping Centers (ABRASCE)® (2011), por sua vez,
registra que o primeiro shopping inaugurado no Brasil, foi o Iguatemi, em 1996, na cidade de
S&o Paulo. A partir dai houve um grande crescimento, no que se refere aos empregos gerados,
além disso, os SCs ofereceram uma maior comodidade aos brasileiros, pelo fato da facilidade
de comprarem tudo em um mesmo lugar e ainda desfrutarem de um local de lazer. E no
Estado de S&o Paulo, onde se concentra um total de 145 SCs estimados para o final de 2011,
nimeros que estdo em ascensao também em outros Estados. Quanto ao nimero de empregos
na area, gerados em 2011, esse é de 775.383, nUmeros que s6 tendem a crescer, perante o
desenvolvimento do setor.

Diante das transformagdes vividas no ambito economico e do trabalho e com o
advento dos SCs, se expande no ambito do trabalho a necessidade de uma nova categoria
profissional: os vendedores de shopping, caracterizando-se como uma importante peca no
quebra-cabeca da economia, 0 elo que liga a compra e a venda de produtos.

Para melhor compreender as relagfes de trabalho, nas quais se inserem o0s
trabalhadores participantes desta pesquisa, faz-se necessario refletir sobre a categoria aqui
abordada. Uma das principais caracteristicas dos trabalhadores atualmente é que estes se
encontram o tempo inteiro no maximo de sua forma (LINHART, 2007) e este novo modelo de
supertrabalhador também recai sobre os vendedores. Segundo Claro, Botomé e Kubo (2003),
0s vendedores se encontram sempre educados, sorridentes e bem arrumados, prontos para
atender aos clientes da melhor maneira possivel. No entanto essa obrigacdo de serem sempre
educados e estarem sempre de bom- humor pode inibir os medos e angustias da referida
categoria. Os autores ainda ressaltam que poucos sdo os estudos referentes a esse tipo de
categoria, tendo em vista que estdo inseridos em um mundo de trabalho bastante complexo,
com condic@es de trabalho pouco conhecidas pela Academia.

Em um estudo feito com vendedores de shopping de Séo Paulo e do Distrito Federal,
Lima, Antloga e Araldjo (2008) constataram que esses trabalham sob pressdo, estresse
excessivo, competicdo entre pares e metas complicadas de se atingir. Segundo 0s autores
esses fatores manifestam o tipico mundo capitalista em que vivemos, caracterizado pela
gestdo por metas, avaliacdo de desempenho e competitividade. Diante dessa exigéncia de

perfeicdo a qual o trabalhador € submetido, Castelhano (2005) reflete sobre a forma como as

® Os dados da ABRASCE se referem aos shoppings associados & mesma. Segundo esta associagdo, na Paraiba s6
existe um shopping Center.
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empresas hoje manipulam esses trabalhadores, que passam a ter sua subjetividade cada vez
mais reprimida.

A cultura do alto desempenho favorece a eficiéncia de um lado e ao mesmo tempo traz
consequéncias negativas para 0s que ndo conseguem se adaptar as constantes transformacdes,
partindo do pressuposto de que esses trabalhadores devem ter uma melhora significativa no
desempenho e um aumento na sua responsabilidade, sendo atormentados constantemente pela

ameaca do desemprego, caso nao alcancem os resultados esperados (GAULEJAC, 2007).

2. UM OLHAR DA PSICODINAMICA SOBRE A ATIVIDADE

A Psicodindmica do Trabalho surge na Franga, como um desdobramento da
Psicopatologia do Trabalho, sendo essa ultima uma disciplina criada nos anos 1950- 1960,
destacando-se estudos de autores como Louis Le Guillant, C. Veil, Paul Sivadon, Adolfo
Fernandez Zoila e Jean Bégoin. De acordo com esses autores, o trabalho era um fator
primordial para provocar distdrbios psiquicos. Os estudos desenvolvidos a partir desta
abordagem procuravam encontrar as relagcdes causais diretas entre trabalho e adoecimento.
Contudo, ao longo da trajetoria da Psicopatologia do Trabalho, os resultados dos estudos
realizados foram demonstrando que o nexo causal nem sempre se colocava de forma direta.
Isso fez com que os estudos dessa abordagem teorica ficassem paralisados por quase 15 anos,
até que Dejours retoma as pesquisas e amplia o objeto de estudo (NASSIF, 2005).

Em 1970, Chistophe Dejours volta as pesquisas, em psicopatologia do trabalho,
focando-se agora nas consequéncias mentais advindas do trabalho. S6 em 1980 ocorre uma
mudanca do objeto dessa disciplina, quando Dejours volta a sua atengdo ndo apenas para 0
sofrimento ou adoecimento decorrente dos constrangimentos organizacionais, mas também
para compreender como os trabalhadores agem para combater esse sofrimento, ou seja, passa
também a estudar as suas defesas, que acaba promovendo o equilibrio do trabalhador
(DEJOURS, 2004b).

Para Bouyer (2010) nédo se trata mais da atividade de trabalho voltando-se para as
consequiéncias desta para a saude mental, mas que algo acontece nas patologias advindas do
trabalho, ndo mais voltado para os aspectos concretos, materiais e sim, mais proximo das
vivéncias subjetivas dos trabalhadores. De acordo com Nassif (2005), Dejours utilizou-se dos
conceitos da psicanalise ao tratar da relagdo homem- trabalho, propondo em 1992, a mudanca
do terno Psicopatologia para “Psicodindmica do Trabalho”. Prazer e sofrimento no trabalho

passam a ser 0 objeto de estudo, focalizando-se ndo mais na doenca mental, mas agora na
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compreensdo da normalidade, nas estratégias defensivas individuais e coletivas, como

podemos observar nesse relato do proprio Dejours:

Ao se propor a normalidade como objeto, a psicodindmica do trabalho abre
caminho para perspectivas mais amplas, que, como veremos, ndo aborda apenas o
sofrimento, mas, ainda, o prazer no trabalho: ndo mais somente 0 homem, mas o
trabalho; ndo mais apenas a organizacdo do trabalho, mas as situacdes de trabalho
nos detalhes de sua dindmica interna. A psicodindmica do trabalho ndo pode mais
ser considerada como uma entre tantas especialidades. (DEJOURS, 2004b, p. 53).

Para que haja um melhor esclarecimento sobre as contribuicdes da psicodindmica,
mediante as novas formas de organizacdo, € importante esclarecer o conceito de trabalho
advindo dessa abordagem, além de alguns conceitos subjacentes a este Gltimo, como:
inteligéncia astuciosa; prazer e sofrimento; coletivos de trabalho; regras de oficio; e
reconhecimento.

Para a Psicodindmica, o trabalho esta inscrito em diversos fatores que envolvem a
vivéncia dos trabalhadores, tais como “os gestos, saber-fazer, um engajamento do corpo, a
mobilizacdo da inteligéncia, a capacidade de refletir, de interpretar e de reagir as situacdes; é
o poder de sentir, de pensar ¢ de inventar” (DEJOURS, 2004a, p. 28). Nao se trata aqui
apenas de um vinculo salarial, mas das peculiaridades advindas dessa relagdo homem-
trabalho.

Assim, na construgdo de sua defini¢do de trabalho, a Psicodindmica do Trabalho e a
Ergonomia da Atividade convergem na conviccdo da existéncia de um intervalo irredutivel
entre a tarefa prescrita e a atividade real do trabalho. Assim, trabalhar &, justamente,
preencher essa lacuna entre o prescrito e o real (Dejours, 2004b). De maneira mais

pormenorizada, pode-se afirmar que
(...) o trabalho é a atividade coordenada de homens e mulheres para defrontar-se
com 0 que ndo poderia ser realizado pela simples execucdo prescrita de uma
tarefa de carater utilitario com as recomendacOes estabelecidas pela organizacao
do trabalho (Dejours, 1994, p. 135).

De acordo com Dejours (2004a), fazendo uso de uma investigacdo clinica, a
Psicodindmica do Trabalho procura compreender e analisar a inteligéncia da pratica dos
trabalhadores. O trabalho exige a mobilizacdo do corpo todo para fazer uso de uma
inteligéncia no intuito de enfrentar os imprevistos que venham a surgir diante da organizacédo
do trabalho. Dessa forma, sé existe 0 uso da inteligéncia da pratica, quando ha um

consentimento entre o trabalho real e a subjetividade do sujeito.
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Essa inteligéncia € mobilizada no trabalho real, em situacdes diversas, ndo podendo
estar presente na dimensdo do trabalho prescrito, visto que esse esta submetido as suas hormas
e regras. Mendes (2007) relata que € no corpo que essa criatividade (como também é
designada) encontra-se enraizada, através das percepcBes e da intuicdo, dessa forma, o
trabalhador utiliza essa inteligéncia com o intuito de atingir aos objetivos de producéo, tendo
em vista que ela se torna mais eficaz que os procedimentos impostos pela organizagdo de
trabalho.

Também caracterizada como uma astlcia do trabalhador é ativada diante dos
imprevistos de trabalho, de forma que o trabalhador utiliza-se da inovagdo diante de sua
atividade de trabalho, fazendo para isso 0 uso de seus recursos intelectuais e o conhecimento
prévio da atividade. Sendo um recurso utilizado pelos trabalhadores para tornar minimo o
sofrimento e transforma-lo em prazer (MENDES, 2007).

Para Dejours (2004a), o sujeito s6 reconhece a lacuna existente entre o trabalho real e
0 prescrito, ao vivenciar o sofrimento, tendo em vista que 0 mesmo se sente fracassado ao
resistir aos procedimentos técnicos, o que Dejours chama de “fracasso da mestria”. Para
Dejours e Abdoucheli (1994), o sofrimento aparece diante de um conflito eminente entre a
organizacdo do trabalho e os fatores psiquicos dos trabalhadores, promovendo assim as
estratégias defensivas, que funcionam como minimizadoras das pressdes patogénicas sofridas
pelos trabalhadores.

Remetendo-se agora ao prazer no trabalho, para a Psicodinamica, este anda lado a lado
com o sofrimento (Dejours, 1988) o que nos mostra a complexidade do fenédmeno do trabalho.
Dejours e Jayet (1994) afirmam que o sofrimento é um drama que leva o sujeito a procurar
condicBes de saude tanto no trabalho como no mundo, podendo ser considerado juntamente
com as estratégias defensivas como sendo aliados da salde do trabalhador, levando-o a
transformar o sofrimento em sentido, inteligibilidade e ag&o. E a transformagcéo do sofrimento
em prazer.

Conforme Dejours (2004b) a mobilizagdo subjetiva, pode ser considerada fonte de
prazer, na medida em que essa ressignifica o sofrimento, o que a diferencia assim das
estratégias de defesas que ao invés de ressignificar, 0 minimiza. O autor ainda afirma que
“nao observar a dimenséo subjetiva do trabalho leva os agentes a sofrerem e resistirem em seu
sofrimento com estratégias de defesas” (DEJOURS, 2004b, p. 134).

Dessa forma, como ressalta Mendes (2007), pensar em saude do trabalho é equilibrar

prazer e sofrimento, € fazer uso dos recursos que mobilizam os trabalhadores a procurarem
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uma relagcdo mais gratificante com o trabalho, travando uma luta contra o adoecimento e
construindo sua identidade enquanto trabalhador.

No que se refere aos coletivos de trabalho, esses sdo formados através da cooperacao.
A cooperagdo “indica a propria contribuicdo dos agentes a organizagdo do trabalho”
(DEJOURS, 2004b, p. 131). Caracteriza-se assim, pelos lagos construidos entre si com o
intuito de elaborar algo em conjunto. Para Dejours, Abdoucheli e Jayet (1994) outro ponto
que contribui para compor os coletivos de trabalho sdo as reais dificuldades encontradas no
trabalho, sendo essas dificuldades Unicas em cada tarefa.

Diante das pressdes advindas da organizacdo do trabalho, torna-se comum a criacéo de
“macetes”, que possibilitam ir além da atividade prescrita. Dessa forma, os coletivos de
trabalho estabelecem regras que ndo possuem identificagdo com as normas oficiais, sdo as
chamadas regras de oficio. Essas s@o praticadas em conjunto, constituindo-se como principios
reguladores diante das dificuldades de trabalho.

De acordo com Muniz (1993, p.37) as regras de oficio “sdo leis seguidas pelos
trabalhadores para permitir uma producdo de qualidade e seguranca”. A aceitagdo dessas
regras ndo ocorre de maneira obrigatOria, mas passa por uma aceitacdo individual, onde em
seguida todos do grupo colocam em prética.

Para Dejours e Abdoucheli (1994) tais regras sdo interiorizadas por todos o0s
individuos do grupo e somente param de funcionar quando os sujeitos do coletivo ndo querem
mais que as mesmas funcionem de comum acordo ou mesmo quando um deles decide fugir a
essas normas. De acordo com Cru (1988), esses preceitos passam pela validacdo dos pares,
sendo adaptadas, reproduzidas e entdo transmitidas, mediante a eficicia de sua execucdo.
Assim, o coletivo age com o objetivo de proteger as regras das ameacgas internas, fazendo uma
adaptacdo das regras no decorrer do trabalho (CRU, 1986).

Quanto ao reconhecimento, este pode ser considerado como o elo que liga o
trabalhador ao seu trabalho, levando em consideragdo que o trabalhador espera receber uma
retribuicdo do seu investimento e contribuicdo com a organizacdo de trabalho. Conforme
Athayde (1996, p. 15) “o reconhecimento é a forma preferencial de gratificacdo no registro
das expectativas dos sujeitos com relagdo a descoberta de sentido, ao acabamento de si”. O
autor ainda declara que a contribuicdo-retribuicao entre pares é o que mobiliza a subjetividade
do sujeito.

Dejours (2004a) relata que ao se sentir reconhecido pelo seu trabalho, o sujeito se
sente pertencente a um coletivo, uma equipe ou oficio. Para Athayde (1996) esse

reconhecimento passa por uma construcdo de julgamentos de acordo com o trabalho
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realizado, dependendo do consentimento com as normas, regras e lacos de cooperagéo.
Dejours e Abdoucheli (1994) destacam, entdo, a existéncia de dois tipos de julgamentos: o de
utilidade e o de originalidade ou beleza.

De acordo com Dejours (1993) o julgamento de utilidade refere-se a uma avaliagédo da
utilidade técnica, econémica ou social da realizacdo do trabalho, esse tipo de julgamento ou
reconhecimento deriva da hierarquia ou dos clientes, sendo considerado simbélico, por ndo se
tratar de um reconhecimento por gratificacGes, indenizagdes ou prémios. Ja o julgamento de
beleza é feito pelos pares, portanto, mais rigidos, mediante o fato que estes sdo capazes de
comentar as especificidades quanto & forma de se realizar a atividade. Nesse julgamento
considera-se a elegancia, a habilidade, a inteligéncia, o0 bom acabamento e a originalidade que
compdem a atividade.

Diante dos objetivos da pesquisa e do referencial tedrico adotado para este estudo, fez-
se necessaria um procedimento metodoldgico que levasse em consideragdo as especificidades
da atividade de trabalho e que conseguisse acessar a subjetividade dos trabalhadores, o que

sera descrito a seguir.

3. METODO

3.1. Participantes

A amostra foi do tipo ndo probabilistica e por conveniéncia. Os critérios para inclusdo
dos participantes no estudo foram: terem mais de 18 anos, concordarem em participar da
pesquisa e ocuparem a funcdo de vendedores em lojas de um shopping center da cidade de
Campina Grande. Participaram entdo, 9 vendedores, de lojas de cal¢ados (C); roupas (R) e
vestuario infantil (\VI).

3.2. Instrumento de Coleta de Dados

O presente estudo utilizou para construcdo dos dados, a técnica de instrucfes ao sésia,
que possibilitou vislumbrar de maneira mais significativa as variabilidades da atividade,
favorecendo a dialogia e a construcédo do saber diante do trabalho. Segundo Rezende, Brito e
Athayde (2009) a instrucéo ao sosia foi elaborada por Oddone, Re e seus parceiros em 1970,
sendo utilizada com operarios da Fiat, com o objetivo de compreender a relacdo saude-
trabalho.



15

Para a execucdo da técnica, os participantes responderam uma pergunta do tipo:
“Suponha que eu seja teu sosia e que amanha eu va te substituir no seu trabalho. Como devo
agir para que ninguém perceba que ndo sou vocé?” (apéndice 1) Iniciou-se assim uma
conversa sobre o trabalho dos participantes, os quais expunham de maneira mais aberta sobre
0 mesmo, deixando-se transparecer as controvérsias, ao se confrontarem com as suas proprias
atividades.

Essa técnica foi utilizada nesse estudo, pois possibilita acesso ao que esta subjacente,
além de alcancar vivéncias que apenas o uso do roteiro de entrevista ndo possibilitaria. Clot
(2010, p. 208) descreve que o sdsia: “(...) autoriza uma “reentrada” na ag¢do, uma repeticao
sem repeticdo, o recomego da agdo em outra atividade com o sdsia em que ela serve agora de
recurso’.

De modo complementar, utilizou-se um roteiro de entrevista semi-estruturado e
individual (apéndice I1), ap6s a realizagdo da técnica de instrugdes ao sosia. Esse roteiro teve
como principal vantagem sua adequacdo as necessidades dos entrevistados, cabendo ao
entrevistador manter ou ndo a ordem das perguntas, de forma que continue em uma mesma
linha de raciocinio (LAVILLE; DIONNE, 1999). Nesse sentido, s6 foram feitas as perguntas
do roteiro que ainda ndo haviam sido contempladas na técnica de instrucdes ao sosia.

Laville e Dionne (1999) relatam que uma caracteristica da entrevista é a flexibilidade,
0 que possibilita que esse instrumento aproxime o entrevistado do entrevistador, permitindo
assim, um compartilhamento de suas representacdes, seus valores e tudo o que envolve sua
realidade.

A construgdo do roteiro da entrevista foi realizada de forma que as respostas
atendessem aos objetivos desse estudo, baseando-se em categorias que circunscrevem o tema,
bem como a partir da abordagem tedrica utilizada para este estudo. As questdes versaram
sobre: atividade de trabalho; organizacdo do trabalho; prazer e sofrimento no trabalho e

reconhecimento.

3.3. Procedimento

Primeiramente foi feito um contato com o Sindicato dos Comerciarios de Campina
Grande e Regido para a autorizacdo da pesquisa, posteriormente o projeto foi submetido ao
Comité de ética da Universidade Estadual da Paraiba, obedecendo todos os critérios para
pesquisas com seres humanos da resolucdo 196/96. Apds a autorizacdo por parte do comité

(ver anexo), as entrevistas foram realizadas.
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A forma utilizada para a escolha dos participantes foi do tipo “bola de neve”, ou seja,
iniciou-se entrevistando um participante, ao qual eu ja conhecia, esse ja indicou um vendedor
de outra loja e assim as entrevistas seguiram a partir de indicacdes. As entrevistas foram
encerradas utilizando-se do critério da saturacdo, de acordo com Minayo (2008) quando ha
uma repeticdo ou redundancia nas respostas, pode-se fazer uma interrupgdo na insercéo de
novos participantes.

Para a realizacdo do estudo, a pesquisadora foi ao SC, e fez o contato com alguns
vendedores de lojas, de maneira aleatoria. Nesse sentido, algumas entrevistas foram feitas
logo no primeiro contato. Outras, contudo, foram agendadas pessoalmente e realizadas em
outro dia e horario de acordo com a disponibilidade dos participantes. Todos 0s encontros se
deram dentro do proprio shopping, cada uma com duracdo média de 20 minutos. Vale
ressaltar, que por ser um local aberto ao publico, houve varios momentos de interrupgdo, em

virtude do barulho proveniente das pessoas que ali circulavam.

3.4. Andlise dos dados

Para a analise dos dados colhidos nas entrevistas e na técnica de instru¢des ao sosia,
foi realizada a analise de contetido tematica (LAVILLE; DIONE, 1999). De acordo com o0s
autores, € necessario explorar o maximo possivel do contetdo, das palavras e frases, além de
comparar e avaliar para assim retirar o essencial, selecionando dessa forma as ideias
principais. Para Laville e Dione (1999, p. 214) o principio da andlise de conteudo é
“desmontar a estrutura e os elementos desse conteido para esclarecer suas diferentes
caracteristicas e extrair sua significacao”.

Todo conteudo das entrevistas foi gravado, com o consentimento dos participantes,
posteriormente transcrito e submetido a uma anélise de conteudo. Laville e Dione (1999)
relatam que todo o material deve obedecer a uma ordem cronolégica dos documentos,
relatando a natureza e a fonte de cada, para que o pesquisador possa ter um acesso mais facil
as informacBes no momento em que esse for analisar e interpretar o material, tendo sempre o
objetivo da pesquisa como ancora para a analise.

A analise de contetdo permite ao pesquisador selecionar apenas aquilo que para ele se
mostra mais adequado ao que é proposto pela pesquisa, criando sua prépria percepcdo do
fendmeno abordado, de acordo com um processo construtivo-interpretativo (LAVILLE;
DIONE, 1999). Dessa forma, todo conteudo foi agrupado de acordo com a afinidade de

sentido, através de um quadro tematico onde se apresentam categorias analiticas, concernente
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com as teorias que demarcam essa pesquisa € as categorias empiricas, que consiste no

conteddo do discurso dos participantes.

4. RESULTADOS E DISCUSSAO

A partir dos objetivos do estudo, da abordagem tedrica utilizada como referencial e
das falas dos proprios trabalhadores, foram identificadas algumas categorias temaéticas, a
saber: Trajetdria Profissional; Atividade; Coletivos de Trabalho; Vivéncias Subjetivas na
Atividade; e Reconhecimento. No final de cada depoimento, sera apresentada uma legenda
entre parénteses, referente a ordem em que o participante foi entrevistado e ao tipo de loja em

que trabalha, seguindo o padrdo da legenda indicada na sessdo Método.

4.1. Caracterizagao dos participantes

Dos 9 vendedores que participaram desse estudo, 6 sdo do sexo feminino e 3 do sexo
masculino, com idades variando entre 19 e 28 anos. Quanto a escolaridade, 7 possuem 0
ensino médio completo e 2 o ensino superior incompleto. Dos participantes, apenas dois
declararam-se casados e os demais solteiros. No que se refere a remuneragdo, todos recebem
um salério, acrescido de comissoes.

Aqui se observa que dos entrevistados, todos sdo jovens e a maioria solteiros e o
trabalho no comércio e como vendedores se coloca como uma das unicas possibilidades de
conseguir a inser¢cdo no mercado de trabalho, tendo em vista a falta de experiéncia
comprovada de muitos. Diversas pesquisas realizadas no Brasil, que se debrugcam na relacdo
entre trabalho e juventude (FRIGOTTO, 2008; POCHMANN, 2000; SPOSATI, 2008),
identificam o trabalho como experiéncia obrigatdria na juventude, ora representado pela busca
de autonomia ou realizagdo pessoal, ora pela necessidade financeira ou ainda sobrevivéncia,
sendo considerado um dos marcos na transicdo da juventude para a idade adulta. Nesse
cenario, o trabalho nos shoppings parece se colocar como uma possibilidade para a conquista

dessa autonomia.

4.2. Trajetoria profissional
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No que se refere a categoria trajetdria profissional, foram identificadas as seguintes
subcategorias: insercdo profissional, motivos para se tornar vendedor e expectativas de futuro
dos participantes.

A insercdo no mercado de trabalho ocorreu muito cedo e, para a maioria dos jovens,
em ocupacdes precarizadas. Nesse historico profissional ndo havia uma definigdo relacionada
a carreira, por isso observa-se que a chegada a funcdo de vendedor ndo aconteceu por acaso
para grande parte dos participantes, ou seja, apesar de ndo existir um planejamento para ser
vendedor, ou seja, a historia social do trabalhador, foi o que o levou a continuar nesse ramo de
vendas, como percebe-se na seguinte fala: “Primeiro eu passei por supermercado, ai fui
recepcionista, caixa, ai depois fui para um quiosque vendendo sandalias, ai depois vim para
ca.” (07, VI). Ja outros foram se inserindo em decorréncia da influéncia familiar, como
ressalta esse participante: “Ah! E de familia, meu pai é vendedor, meu avo ¢ vendedor, meu
irmao ¢ vendedor ¢ eu ndo queria ser vendedor” (03, C).

No tocante & motivagdo para se tornar vendedor, alguns elementos foram destacados
pelos participantes. Para alguns, um dos motivos mais importantes que os fizeram escolher
este trabalho foi o fato de saberem ou terem uma facilidade para lidar com pessoas e com 0
publico em geral, o que contempla habilidades de comunicacdo, como pode ser observada na

fala de um dos participantes:

A motivacdo pra ser vendedor, pra ser vendedor primeiro vocé precisa ter
comunicacdo, principalmente uma boa dicgdo, vocé tem que ser muito desenrolado,
tem que ter uma boa dicgdo, tem que ter uma boa relagdo com o publico, ndo pode
ser acanhado, eu como ja fui gerente, ja tive... é também ja fui supervisor, eu tenho
uma boa relacdo com os clientes, com pessoas, com rela¢cbes humanas, como lidar
com as pessoas (04, C).

A esse respeito, Zarifian (2001b) destaca que a nova logica do mercado de trabalho,
pautada nos servigos, constréi-se toda a partir da necessidade do cliente, agindo de acordo
com as condigdes de uso e de vida do mesmo. Nesse sentido, a filosofia do “cliente sempre
tem razdo”, mostra-se como a ordem primordial que permeia o exercicio da atividade dos
vendedores.

Outro elemento que emergiu nas falas no que se refere a motivacdo foi a questdo
financeira. Para os vendedores, essa atividade Ihes proporciona melhores salarios, uma renda
extra, tendo vista as comissdes que recebem, bem como a autonomia financeira, que implica
nos jovens poderem comprar suas préprias coisas, tornarem-se independentes, como afirma
esse participante: “Entdo eu vi que eu tinha que trabalhar, pra manter o meu padrao de vida,

que eu sempre quis, que eu sempre gostei”’(05, C).



19

No que se refere as expectativas quanto ao futuro profissional, foram destacados pelos
participantes alguns aspectos. O primeiro € o de pensar nessa profissdo de forma passageira,
devido a falta de expectativas de promocdo. A ndo permanéncia e a ndo perspectiva de
carreira encontram-se na maioria das falas: “Pra falar bem a verdade, meu futuro profissional
ndo é bem aqui ndo, eu me vejo em outra area, em outro lugar, aqui é temporario” (02, C).
Alguns destacam a possibilidade de continuarem na loja, mas apenas se tiverem a
possibilidade de serem promovidos. E entre 0os que ndo pretendem continuar, observou-se o
desejo de fazer universidade em cursos que ndo possuem relacdo com a atividade de

vendedores, como afirma o seguinte participante:

Olha, se...eu consigo dividir, se for assim dentro de uma loja, eu pretendo ficar um
cargo ou dois cargos a mais do que hoje eu estou ne? Gerentes de vendas ou
supervisdo. Se for fora do trabalho é a questdo de letras ne? Eu tenho pretensdes de
fazer letras na universidade e me formar (03, C).

Também foi observada a necessidade de estabilidade em um mundo instavel, através

da busca da aprovacgdo em concursos publicos, observada na seguinte fala:

Tenho muitas expectativas. Aqui dentro da empresa, como é uma empresa
pequena e tem um gestor com muita capacidade, com certeza ele ndo vai ser
demitido, mas estou estudando bastante pra passar em um concurso publico,
que é uma forma de ganhar estabilidade e finalmente me formar e ter essa
estabilidade a curto prazo, eu to estudando pra isso (05, C).

De acordo com Seligmann Silva (2001) essa imprevisibilidade quanto ao futuro
profissional, pode desencadear alteracbes na sociabilidade e na salde mental dos
trabalhadores, posto que essa incerteza passa a rondar a vida afetiva dos mesmos, tanto dentro
como fora do trabalho. Como bem afirma Castelhano (2005, p. 15), “o maior medo de quem
tem emprego hoje € perdé-lo”. Dessa forma, percebe-se a razdo da necessidade apontada pelos

participantes de estabilidade no trabalho atraves de concursos publicos.

4.3. Atividade

Quanto a atividade dos vendedores, emergiram as seguintes subcategorias: prescrito
versus real, imprevistos e gestdo do trabalho. Dejours (2004a) relata que, o trabalho esta
inscrito em diversos fatores, 0s quais envolvem a vivéncia dos trabalhadores, como 0s gestos;
0 saber-fazer, o0 engajamento do corpo; e a capacidade de reagir as situacfes. Assim, ndo se
trata aqui apenas de um vinculo salarial, mas das peculiaridades advindas dessa relacéo
homem-trabalho.
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Deste modo, identificou-se que 0s mesmos vivem constantemente sobre a interface
prescrito versus real. O real, que seria vender, vai bem além do atender ao cliente e oferecer a
mercadoria. Ser vendedor engloba uma série de atribuigcdes, que estdo relacionadas ao
conhecimento da mercadoria, do estoque, ser simpatico, estar atento (no que se refere a
seguranca da loja), chegar antes do horario para fazer a limpeza da loja. Um desses aspectos
fica evidente na seguinte fala, onde o vendedor relata que deve estar atento e vigiar a loja: “Se
precisar vigiar a loja, porque muitas vezes um fiscal s6 ndo basta ne? Ai ocorre alguns roubos
algumas coisas desse tipo” (03, C). Na fala a seguir, também fica evidente a questdo do
horério, no qual o entrevistado descreve que tem que chegar mais cedo, para a organizacdo da

loja, além de se mostrar sempre simpatico:

Vocé tem que chegar meia hora antes do horario, tem que ser comunicativa,
simpética, male&vel, organizada, tem que vender, tem que buscar em todos 0s
clientes que entrarem a possivel venda e no final eu tenho que organizar a
loja bem direitinho (09, R).

Outro ponto que se destaca no horario de trabalho, refere-se ao fato de que nem
sempre o trabalho termina quando o expediente termina: “se vocé tem um horario, meu
horario é 10 horas da noite, se tiver um cliente seu terminado uma venda, para algum
pagamento, primeiramente vocé tem que esperar ele sair” (03, C).

Além disso, existem as metas, que nem sempre levam em consideracdo a mobilizagdo
do trabalhador para a conclusdo da atividade, como vemos na seguinte fala: “Nio, assim... o
que eu tenho que fazer é alcancar minhas metas é vender. O que eu tenho que fazer € isso e
tem as responsabilidades minhas ne?”” (05, C). A énfase nos resultados palpaveis, objetivos,
na conclusédo de vendas, termina por desconsiderar todo engajamento do trabalhador para
conseguir atender o cliente. Nesse sentido, ndo vender, ndo significa que o trabalhador ndo
esteve ativo. Contudo, pela logica atual, o que conta séo os resultados financeiros. De acordo
com Castelhano (2005), o medo da demissédo, faz com que o trabalhador viva constantemente
sob essa ameaca de manter o desempenho adequado no trabalho.

Segundo Dejours (2008) a maneira como a avaliagdo de desempenho tem se delineado
atualmente, reflete uma ldgica totalmente separada da realidade de trabalho, uma vez que,
todo o esforco, habilidade e engenhosidade dos trabalhadores séo registros invisiveis, que ndo
possuem nenhuma correlacdo com o que é visivel, ou seja, o faturamento. E muitas vezes, as
atividades que requerem um maior esforco do trabalhador, sdo as que apresentam resultados
menos significativos. Assim para a organizacao, o importante séo os resultados e ndo a forma

como os trabalhadores se mobilizaram para alcanca-los.
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Para Dejours (2004a) sempre havera uma distancia entre o prescrito e a realidade de
trabalho, dessa forma, trabalhar € justamente preencher esse espaco entre prescrito e real. O

autor ainda destaca que 0s imprevistos estdo no cerne da atividade:

¢ impossivel atingir a qualidade se as prescricbes forem respeitadas
escrupulosamente. De fato, as situagcBes comuns de trabalho sdo permeadas por
acontecimentos inesperados, panes, incidentes, anomalias de funcionamento,
incoeréncia organizacional, imprevistos provenientes tanto da matéria, das
ferramentas e das maquinas, quanto dos outros trabalhadores, colegas, chefes,
subordinados, equipe, hierarquia, clientes,... (DEJOURS, 2004a, p. 28)

No que concerne aos imprevistos, 0s entrevistados relataram alguns aspectos pautados
nos mesmos, descrevendo a maneira como esses sdo resolvidos. Perante as respostas,
apareceram imprevistos relacionados a mercadoria, como a troca de numeragdo e o produto
com defeito, como afirma o entrevistado a seguir: “(...) teve ja uma vez que uma peca de uma
marca, ela deu defeito, mas ai a gente da um prazo, a gente manda levar para casa com
crédito, ou entdo a mesma mercadoria s6 que trocada” (06, loja C).

Os clientes também foram relacionados aos imprevistos, na medida em que esses
podem chegar a loja com comportamentos inesperados, como é possivel observar na seguinte
fala: “(...) algum cliente chega aqui, as vezes um pouquinho alterado, ai € uma situacdo bem
atipica porque geralmente ndo acontece, mas ai a gente tem que resolver com calma que
sempre da certo” (09, R). E relacionados a atividade de trabalho, como o fato de chegar
atrasado e ficar doente como observado nessa outra fala: “(...) vocé ficar doente, vocé tem que
sair mais cedo, chegar mais cedo no outro dia para compensar o hordrio que vocé saiu” (01,
C).

Interessante que as exigéncias que recaem sobre o trabalhador sdo tantas que, para
eles, o adoecer se apresenta como um imprevisto, ou um empecilho para o cumprimento das
metas. Selligmann-Silva (2001) ressalta que as novas configuracGes do trabalho resultam no
que a autora denomina de ideologia do contentamento, o que significa que a perfeicdo deve
ser da empresa e de cada um dos seus empregados; deve-se primar pela reducdo de custos e
aumento da agilidade; e deve-se ter a saude perfeita, isto €, o trabalhador nunca pode ficar
cansado e nunca pode adoecer.

Para fazer face aos imprevistos e ao abismo entre prescrito e real, os trabalhadores se
mobilizam subjetivamente através do que Dejours (2004a; 2004b) chama de inteligéncia
astuciosa, que esta enraizada no corpo inteiro. Essa inteligéncia do corpo é adquirida no

exercicio da atividade, ndo sendo, portanto, uma caracteristica inata.
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Foram observados alguns aspectos, referentes a essa gestdo do trabalhador. Alguns
entrevistados ressaltaram que olham o estoque assim que chegam a loja, a fim de conhecer as
mercadorias que chegaram e sairam da loja: “quando vocé chegar né, pra trabalhar e dar uma
olhada no estoque pra saber quais foram as mercadorias que ja sairam e quando chegar um
cliente pedindo determinado tipo de produto, vocé saber se tem ou na sessdao” (04, C). Em
outra fala, percebemos essa astlcia, quando o entrevistado relata que faz mais do que lhe é

repassado para “ficar bem” na loja, perante os gestores:

Tem o0 que é pra gente fazer, ndo todos os dias, tipo, tem uma reunido desse tipo, ai
cabe a vocé fazer todos os dias 0 que ele disse, ou algo a mais ou ndo, porque tem
muita gente que ndo faz também, entdo pra vocé ficar bem na loja é bom vocé ser
organizada e fazer (02, C).

Também é uma gestdo do trabalhador, buscar o perfil do cliente, para assim conseguir

vender e cumprir suas metas:

Macete é vocé buscar o perfil do cliente, quando ele entra numa loja, vocé comeca a
analisar o tipo de sapato que o cliente ta no pé, vé qual é o tipo de sapato que o
cliente comegou a pegar, comegou a gostar, a partir dai, o cliente vocé comeca a ter
uma relacdo com ele e a partir dessa relagdo, vocé consegue identificar qual é o
perfil da pessoa, por exemplo, se ndo tem um sapato que... o cliente gostou desse,
mas ndo tem a numeracédo que ele quer, quando eu vou no estoque, eu ja trago outras
opcdes que se encaixam no perfil para dar aquela seguranga e buscar concluir aquela
venda (04, C).

Segundo Dejours (2008), s6 é possivel definir determinadas profissdes, por meio de
suas missdes e nao atraves do contetido de sua atividade, que permanece de forma enigmatica,
sendo regido pela improvisacdo, principalmente as atividades referentes as relagdes de
servigo. Assim, ndo se pode avaliar algo que nem ao menos se sabe descrevé-lo.

Aproveitar o tempo, para dar conta de toda a atividade, também foi bastante
evidenciado, como podemos observar na seguinte fala: “(...) por exemplo, vocé ta vendendo ai
ta entrando outro cliente na loja, ai vocé mostra tudo, mas enquanto ele ta no provador, vocé
ja dobra, leva outra peca e pergunta se ele também quer provar. Dobra as roupas, enquanto ele
ta 1la” (09, R).

Ser carismatico também é uma asticia do trabalhador utilizada para satisfazer o
cliente: “E geralmente assim tem que satisfazer o cliente ne? Para ele ndo sair com raiva € nao
querer mais voltar e a gente assim, tendo aquele carisma com ele, ele sempre volta. Entédo,
tem que satisfazer o cliente” (08, VI). A partir dessa fala vale salientar a sujei¢do do vendedor
ao chamado “cliente- rei” ja assim denominado por Hubault (2011), que diz ser uma das
formas de assédio moral no trabalho. Posto que, o vendedor encontra-se sujeito ao cliente, ou
seja, dependente. Dessa forma, o vendedor sente-se pressionado e ameacado pelo cliente, no

que diz respeito ao bom atendimento.
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Como afirma Zarifian (2001b) todo trabalho € social, é voltado para o outro,
principalmente para o cliente. Lhuilier (2002) corrobora com essa ideia ao pontuar que o
trabalho é fundamentalmente a relacdo com o outro, porque a atividade € sempre permeada

por uma coordenacdo, um reconhecimento e uma validacéo do outro.

4.4. Coletivos de trabalho

Os coletivos de trabalho foram analisados e agrupados em duas subcategorias: Regras
de oficio e Inter-relagdes subjetivas. Foram identificadas algumas regras que sdo praticadas e
compartilhadas entre os vendedores de diferentes lojas, como a questdo de marcar a vez para
atender, que se constitui como um principio basico nas lojas, como se pode observar nas

seguintes falas:

(...) quando terminar, em seguida perguntar, quem € que ta na vez, pra ndo ta
atrapalhando a vez de ninguém (06, R);

(...) no caso cada um tem a vez em atender agora, ai meu colega vai atender depois,
até quando o Gltimo for atender eu voltar para minha vez. Entdo agente sempre entra
em acordo pra que ndo haja nenhum desentendimento, nem haja discusséo entre 0s
amigos, entdo é tudo combinado previamente (04, C).

Dividir as tarefas de limpeza da loja, também é uma regra de oficio, utilizada pelos
vendedores, prevalecendo o companheirismo, ¢ a ajuda mutua: “(...) quando fecha a loja, a
gente varre, limpa tudo, cada um tem seu dia, s6 que a gente se ajuda, nunca sai sem se
ajudar” (08, VI).

Ser simpatico e atender bem o cliente também se configuram como regras
compartilhadas pela equipe, como podemos perceber nas seguintes falas: “Chegasse de cara
sorrindo, cara feia pra nada, independente da situacdo que tenha ocorrido fora da loja” (03,
C); “(...)tem que atender bem o cliente, ser pontual, chegar na hora e distribuir simpatia” (02,
C).

Linhart (2007) descreve bem esse aspecto ao relatar que o trabalhador tem por
obrigacdo de estar o tempo inteiro, no maximo de sua forma. Para Castelhano (2005) a nova
gestdo de trabalho, permite que o sujeito seja manipulado, exigindo do profissional uma
perfeicdo no que tange todos os aspectos relacionados a sua atividade, destacando o mito do
‘super empregado’:

Numa ‘super empresa’ ou empresa hiper-moderna, s6 existe lugar para ‘super
empregados’, que devem ser ‘super homens’: bonitos, felizes, altamente
qualificados, que ndo cometem erros, enfim, perfeitos (CASTELHANO, 2005, p.
16).
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No que se refere as Inter-relagdes subjetivas, alguns entrevistados apontaram a
existéncia de disputas entre eles, chegando algumas vezes, a ser uma relacdo conflituosa,
Dejours (2004a) fala que as exigéncias em torno de metas e vendas resultam em uma espécie

de esfalecimento das relagdes sociais no trabalho, como podemos observar na seguinte fala:

Pra vocé vender e se da bem com os colegas é vocé ndo se preocupar com 0 que 0
outro ta vendendo, porque existe muito conflito com vendedores, um querendo ser
melhor que o outro e a disputa de querer ser melhor, ta em primeiro lugar, principal
relagdo pra vocé ter uma relagdo de trabalho boa, é vocé ser imparcial, fazer sua
parte, vender seu produto da melhor maneira possivel, tentar fazer o melhor e nao se
preocupar com a venda dos outros (04, C).

Mas, também foi possivel identificar relacdo de descontragdo e respeito entre os pares,
aqui, os colegas de trabalho aparecem como mediadores de aprendizado, transmitido através
da pratica (ATHAYDE, 1996), como podemos observar nas seguintes falas: “Sabendo
respeitar as pessoas ne? Mas tudo 6timo, vocé conversa, troca idéias, brinca, tudo dentro do
limite claro” (06, R); “tem que ser muito amiga, muito companheira, se ndo for o negdcio nao
vai para frente, tem que ter amizade para ndo ta com aquele muido de conversa vai conversa
vem, para ficar um clima agradavel” (08, VI).

Ao falar de cooperacdo, Dejours a coloca como elemento importante para os coletivos.
Para o autor, ela ndo é um produto da organizacdo do trabalho, mas baseia-se naquilo que néo
é atribuido, ou seja, na necessidade de dar conta das demandas e dos imprevistos (DEJOURS,
2004b).

Quanto a relacdo do vendedor com o0s gestores, muitos dizem ser amigavel, mas
demonstram um certo distanciamento: “Assim... a gente trabalha sem a presenca dele, mas ai
ja iria ser uma coisa mais recatada, porque a gente ndo trabalha com eles diretamente na loja.
(...) Ele é amigavel, ele é muito amigavel” (07, VI). Outro entrevistado fala da existéncia de

uma relacdo mutua de respeito:

Eu acho que tem que existir o profissionalismo porque ele ndo pode sair da posicdo
dele de gerente e nem eu de vendedor para vocé ndo abusar, até porque ele é gerente,
mas também n&o é dono do mundo. Ele nos ensina e também tem que aprender com
agente, minha relagdo com os gestores € de muito respeito (09, R).

Dejours (2004b) relata que a cooperacdo € caracterizada pelos lagos construidos entre
os trabalhadores, objetivando-se a elaboracdo conjunta, dessa forma, esses sdo considerados

como agentes da organizacao do trabalho.

4.5. Vivéncias subjetivas na atividade
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Os dados também apontaram vivéncias de prazer e sofrimento no trabalho. De acordo
com Dejours (2004a; 2004b) o sofrimento é fonte da inteligéncia da prética, esta por sua vez,
procura abrandar esse sofrimento, na medida em que tenta transforma-lo, encontrando uma
forma de resistir ao real e atingir o prazer.

No que se refere ao sofrimento no trabalho, esse também possui fontes variadas, como

a convivéncia com os colegas de trabalho, como é possivel identificar na fala a seguir:

As pessoas que dizem seus amigos e ndo. E o que eu disse, vocé tem que procurar
conviver porque nunca é facil sempre é dificil, em todo canto tem, ai vocé fica meio
estressada, mas tudo bem. Mas tudo passa ne? Deixa isso pra Ia, aprendi a conviver
(02, C).

A maneira que o cliente trata o vendedor também pode ocasionar sofrimento para esse
profissional, caso o cliente lhe trate de forma humilhante, como afirma o seguinte
entrevistado: “Quando um cliente, ele humilha mesmo a pessoa e faz a pessoa realmente um
(...) como se eu tivesse de favor ali, fosse um empregado dele né?” (03, C).

E possivel associar o dia de fechamento de metas como fonte de sofrimento, em
alguns entrevistados, como é possivel observar na seguinte fala: “Um dia intenso para nos
aqui é fechamento de metas, € um dia bem intenso, tem que fazer de um tudo para ver se
consegue atingir a meta no ultimo dia, ai é um dia bem intenso. Porque a gente ganha em
cima dessa meta” (07, VI). Nesse sentido, um dia sem vendas também gera sofrimento: “Um
dia ruim de trabalho, um dia sem muito movimento, ruim de vendas” (05, C).

Para Gaulejac (2007) revalorizar os salarios, como forma de justificar a cultura do
desempenho, sé resulta em um aumento de trabalho e consequentemente da tensdo dele
advinda. Dessa forma, o aumento das responsabilidades dos trabalhadores e a consequente
melhora do desempenho, podem ser fontes de sofrimento para os trabalhadores.

Outras fontes de sofrimento referem-se a falta de estudo, além do que alguns
entrevistados consideram a funcdo de vendedor como menos importante, ndo valorizada
socialmente, como ¢ possivel observar na seguinte fala: “Que eu poderia ta em um lugar
melhor, ter levado a sério meu estudo, que eu to vendo agora que eu podia ndo ta aqui,
recebendo ordens, eu podia ta dando ordens né? E hoje eu to aqui por tras de um balcido” (06,
R).

Essa fala mostra-se bastante significativa quando se relaciona a volatilidade do vinculo
como vendedor de shopping. Aqui o vendedor demonstra que, para ele e também socialmente
falando, a fungdo de vendedor parece ser considerada como menos importante, destinada
aqueles que nédo se esforcaram o suficiente nos estudos, principalmente quando ele destaca

seu triste fim de estar atualmente atrés de um balcdo. Nesse sentido, refor¢a o que havia sido
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levantado anteriormente sobre essa ser uma das Unicas possibilidades de insercdo para 0s
jovens de classes economicamente inferiores.

De acordo com Dejours (2004a), o sofrimento € o ponto de partida, posto que o sujeito
procura transforma-lo visando a superacdo e a resisténcia do real. Para Dejours e Jayet e
Abdouchelli (1994), o sofrimento leva o sujeito a buscar melhores condi¢bes de salde no
trabalho, podendo sim, ser considerado como um aliado da satde do trabalhador, decompondo
assim, o sofrimento em sentido, inteligibilidade e acdo, ou seja, é a transformacdo do
sofrimento em prazer.

No tocante ao prazer no trabalho, varios sdo os fatores apontados nas entrevistas.
Alguns participantes indicaram o salario como fator desencadeante de prazer, como podemos
verificar nessa fala: “Prazer? No final do més (risos) meu salario” (06, R). Outro aspecto,
indicado por alguns participantes, que leva ao prazer no trabalho, é o de ajuda ao cliente, isso
fica evidente em uma das falas, quando o entrevistado relata que sente prazer em ajudar 0s

clientes, ao escuta-los quando esses fazem um desabafo dos seus problemas:

(...) 0 que me da prazer mesmo eu vou lhe dizer, é quando o cliente entra com uma
carga no pescoco, ndo precisa nem comprar, mas sai aliviado, aquele “carogo” que
vem conversar, conversa sobre o filho que ta doente, sobre algum problema, agente
conversa da conselho, tal e ele sai firme e tranquilo, realmente eu gosto demais (03,
C).

Vender muito tambeém é fonte de prazer, visto que além do salario, recebem comisséo,
como observamos nessas falas, quando os vendedores relatam o que seria um dia bom,
relacionando com a quantidade de vendas: “Final de semana, porque as vezes, um fim de
semana compensa a semana todinha” (08, VI); “Um dia de muitas vendas” (05, C). Além das
vendas, o reconhecimento por parte do cliente também ¢ tido como fonte de prazer: “Quando
um cliente mesmo reconhece meu trabalho, independentemente de um gestor, quando um
cliente agradece, ou entdo quando ele fala que o atendimento é muito bom” (01, C).

Dessa forma, para se pensar em saude do trabalhador, deve haver um equilibrio entre
prazer e sofrimento, para isso, os individuos devem utilizar recursos que possibilitem a
mobilizacdo dos mesmos objetivando uma relagdo mais gratificante com seu trabalho. Trava-
se assim, uma luta contra o adoecimento e consequentemente o individuo constréi sua
identidade enquanto trabalhador (MENDES, 2007).

Observou-se nesta categoria que a relacdo com os clientes fora destacada pelos
vendedores de modo paradoxal, ora como fonte de sofrimento, ora como fonte de prazer.
Destaca-se entdo que, se o cliente esta no cerne de toda atividade, € justificAvel que grande
parte das vivéncias subjetivas dos trabalhadores esteja alicer¢ada nessa relagéo.
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4.6. Reconhecimento

De acordo com as falas dos entrevistados, o0 reconhecimento parte na maioria das
vezes dos clientes, como se percebe nesse caso relatado por um entrevistado: “Uma cliente
que s6 compraria se eu tivesse na loja, ai eu ndo tava e ela saiu sem comprar.” (08, VI).
Também se pode perceber nesse outro caso, onde o cliente insiste em recompensar o vendedor
com uma gorjeta, por causa do bom atendimento: “Principalmente dos clientes, tem muito
cliente que quer pagar agente, dar dois reais, esse negécio e tal, principalmente os mais
idosos, quando reconhece um bom atendimento ne?”” (03, C). Como a légica que predomina é
a da satisfacdo do cliente, o reconhecimento do mesmo é de grande importancia.

Outros entrevistados apontaram que se sentem reconhecidos por seus gestores, mas
ndo de forma frequente: “Raramente, um ou outro gestor ainda reconhece, mas € muito
dificil” (01, C). Um dos entrevistados ainda relata que os gestores reconhecem, mas néo
elogiam muito para que os vendedores ndo se sintam envaidecidos, de acordo com Dejours
(2004a) com base na hierarquia, existe um julgamento de utilidade, no qual o trabalhador
transforma o sofrimento em prazer: “Sinto, ai dentro sinto, eles reconhecem, sabem colocar
freio ne? O pé no freio para ndo deixar o orgulho crescer, mas ele sabe reconhecer quando
agente faz alguma coisa boa” (03, C).

Ha também o reconhecimento entre pares, o julgamento de estética, como podemos
ver na seguinte fala: “Ah! Com certeza, as colegas de trabalho, uma reconhece as outras” (07,
V). Esses dois tipos de reconhecimento ndo julgam a pessoa que trabalha e sim o trabalho por
ela desempenhado.

No entanto, ha alguns relatos que apontam a falta de reconhecimento, por parte dos
gestores, como observado nas seguintes falas: “A gente s6 é reconhecida quando a gente faz
uma coisa errada pra reclamar.” (01, C). Em outro depoimento, o vendedor relata receber
pouco salario, associando o baixo salério & falta de reconhecimento por parte de seu gestor:
“Nao, as vezes né? Pronto, com rela¢ao ao gestor, porque vocé passa o dia todo aqui dentro, ai
as vezes vem e ele ndo gosta e no final do més agente recebe abaixo do que deveria ser” (08,
VI).

De acordo com Jobert (1999), o trabalhador ndo espera apenas uma melhora no seu
salario, mas também que a instituicdo na qual trabalha Ihe conceda um espaco para construir
sua identidade, por meio de um reconhecimento social do mesmo. Para Dejours (2004a) o
reconhecimento confere ao sujeito o sentido de pertencimento a uma equipe, oficio ou

coletivo. O autor ainda enfatiza que é tornando visivel o seu “saber-fazer” ¢ sua inteligéncia
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que o trabalhador obtém o reconhecimento dos outros, esse reconhecimento passa ainda por
um julgamento, ndo da pessoa que trabalha, mas um julgamento sobre o trabalhar, o fazer.

Assim, a falta de reconhecimento pode se tornar um sofrimento insustentavel e patogénico.

5. CONCLUSAO

Ao analisar a atividade de trabalho dos vendedores de shopping Center, foi possivel
observar 0 quanto esses profissionais encontram-se submetidos a um mercado cada vez mais
competitivo. Diante disso, buscou-se investigar alguns aspectos da atividade desse
profissional no tocante a organizacdo na qual se encontra inserido, tais como: as formas de
insercdo e de formacdo profissional; a organizacdo de trabalho na qual os vendedores se
encontram inseridos; os coletivos de trabalho; as vivéncias subjetivas (fontes de sofrimento e
prazer) e o reconhecimento. As consideracOes serdo desenvolvidas, a partir dos objetivos
pensados inicialmente para este estudo.

Com relacdo a caracterizacdo da atividade de trabalho, observou-se que, grande parte
dos vendedores chegou a essa profissdo de maneira ocasional, sem nenhum planejamento para
exercer a mesma. Outros relatam como motivos para a escolha da profissdo o histérico
familiar; a facilidade em lidar com pessoas e o saldrio mais as comissBes, visando a
autonomia financeira. Quanto as expectativas para o futuro profissional, muitos enxergam a
profissdo como passageira, ou seja, nao pretendem permanecer exercendo essa atividade.
Também foi observada a necessidade de estabilidade, através de concurso publico.

Quanto a atividade desempenhada pelos vendedores, ficou evidente que esses
executam bem mais do que ato de vender. Os mesmos vivem constantemente sob a interface
prescrito versus real. Varias sdo as atribuicbes que competem aos vendedores, que estdo
relacionadas ao conhecimento da mercadoria e do estoque; simpatia; vigilancia da loja;
antecipacdo no horério de chegada para fazer a limpeza da loja; e o cumprimento das metas.
Os participantes também relataram que ocorrem imprevistos, sendo esses relacionados a
mercadoria; ao comportamento de clientes; ao ndo poder adoecer, visto que o adoecimento
seria um empecilho para o alcance das metas, além dos possiveis atrasos.

Também foi possivel identificar elementos da mobilizagdo subjetiva do trabalhador
por meio da inteligéncia astuciosa, que se refere a gestdo do mesmo, como por exemplo,
alguns entrevistados ressaltaram que olham o estoque assim que chegam a loja, a fim de

conhecer as mercadorias que chegaram e sairam da mesma; outros observam o cliente, entre
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outros aspectos ja explicitados na descricdo dos dados, que também apontaram fontes de
prazer e sofrimento no trabalho.

No que se refere ao sofrimento, esse é advindo de diversas fontes, tais como: da
convivéncia com os colegas de trabalho; da forma, muitas vezes humilhante, como este ¢é
tratado pelo cliente; e na presséo para o fechamento de metas. Por outro lado, os entrevistados
destacaram como principais fontes de prazer: o salario; poder proporcionar ajuda ao cliente,
ao escutar seus problemas; um dia de muitas vendas, posto que recebem por comissao; além
do reconhecimento do cliente.

No tocante ao reconhecimento, foi observado que esse provém em sua maioria dos
clientes, também existe o reconhecimento entre pares, alguns entrevistados relatam que 0s
seus gestores até reconhecem, no entanto ndo externizam muito esse reconhecimento. A falta
de reconhecimento por parte dos gestores também foi destacada por outros participantes.

No que compete aos coletivos de trabalho, estes foram evidenciados perante as regras
de oficio e as inter-relagfes subjetivas. Foram identificadas algumas regras que sdo praticadas
e compartilhadas entre a equipe, como a questdo de marcar a vez para atender, que se
constitui como um principio basico nas lojas; e dividir as tarefas de limpeza da loja. Ser
simpatico e atender bem o cliente também se configuraram como regras compartilhadas entre
as equipes. Quanto as Inter-relacdes subjetivas, alguns entrevistados apontaram a existéncia
de disputas entre eles, chegando algumas vezes, a haver uma relagcdo conflituosa entre os
pares, mas, foi possivel identificar que também existe relacdo de descontracao e respeito entre
0S Mesmos.

Diante do que foi exposto, fica claro que a atividade dos vendedores, é multifacetada e
complexa, visto que os mesmos devem estar adaptados a um mundo tomado pela ambicéo
capitalista de dominacdo e competitividade, onde o bom profissional é aquele que se adéqua
as exigéncias do mercado. Assim, o bom vendedor é aquele que estd sempre sorrindo, bem
apresentavel, que possua uma boa diccdo, que trate a todos com muita educacdo e respeito,
enfim que se encaixe nos padrdes de perfeicdo exigidos.

Ante as novas formas de gestdo pode-se observar a “coisificacao” dos vendedores de
Shopping Center, visto que 0s mesmos, assim como a vitrine, devem ser sedutores para
despertarem no cliente o desejo pela compra, sendo entdo, a segunda vitrine da loja. No
entanto, faz-se necessario uma reflexdo em torno da subjetividade desse profissional, tendo
em vista, que muitas vezes, essa ndo é levada em conta, sendo reprimida por esse modelo de

exceléncia, no qual 0 mesmo deve estar inserido.
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Os dados aqui exibidos, s6 nos mostram 0 quanto é necessario enxergarmos nesse
profissional, bem mais do que um vendedor, mas como alguém que tem histéria; que lida com
imprevistos; que € dotado de uma inteligéncia astuciosa; que sofre, mas também transforma
esse sofrimento em prazer, que precisa ser reconhecido; enfim, que esta em atividade, lutando,
constantemente para dar conta das inimeras demandas que Ihe sdo impostas pelo trabalho

real.

ABSTRACT

Currently, there is a complex reality around the ways of working, with new forms of
management and labor relations, characterized by insecurity, instability, difficulties of
insertion, worker requirements and growing increasingly targets. In addition there was the
growth of the service sector, which aims to meet the needs of customers. Thus a new worker
profile to meet this demand. This article deals with the complexity of the existing shopping
vendors in the city of Campina Grande, in Paraiba, for both it was used as the theoretical
perspective of Psychodynamics, which offers theoretical-methodological tools for the
analysis of subjective experiences of each subject in its relationship with the work. As
general purpose sought to analyze the work activity of shopping vendors. Participated in the
study nine sellers of differentiated shops, clothing, footwear and accessories for adults and
children. As instruments, used the technique instructions to Look-alike and a semi-structured
interview script. It was found that the profession of seller goes beyond sales, undergoing
intense pressure of own logistics in which are inserted, which involves an intense
mobilization on the part of workers, to give an account of the demands imposed on it. It is
evidenced, in General, that the glamour of the shopping center hides the suffering of sellers
on the closing day of goals; the way that the client treats the seller and coexistence with co-
workers.

Keywords: Sellers. Shopping-Center. Psychodynamics of work.
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Apéndice | — Instrumentos de Pesquisa

INSTRUCOES AO SOSIA

1- Se eu fosse igual a vocé, e tivesse que lhe substituir num dia de trabalho, quais
instrucBes vocé me daria para que ninguém percebesse a diferenca?

ROTEIRO DE ENTREVISTA

Parte | - Dados S6cio Demograficos

Sexo: () Masculino () Feminino

Idade:

Escolaridade:

Estado Civil:

Salario:

Qual a importancia do seu salario para a renda familiar:
Funcéo:

Tipo de Loja:

Héa quanto tempo esta na funcéo.

Desde que entrou nesta loja vocé exerce esta mesma fungédo?

Parte Il — Questdes sobre a atividade

1. Conte-me sobre sua trajetoria profissional até chegar a ser vendedor.

2. O que te motivou/ interessou a ser vendedor?

3. Vocé foi contratado para fazer o que? e o que realmente vocé faz? quais suas funcdes
como vendedor?

4. Existem diferencas entre o que estd descrito para vocé fazer, o prescrito, e 0 que
efetivamente vocé tem que fazer?

5. Descreva de maneira detalhada um dia de trabalho, desde 0 momento em que vocé
chega na empresa até quando vocé finaliza o expediente.

6. Existem diferencas entre um dia dito normal e um dia intenso.

7. Se eu fosse igual a vocé, e tivesse que lhe substituir num dia de trabalho, quais

instrucBes vocé me daria para que ninguém percebesse a diferenca?
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Costumam ocorrer imprevistos no seu cotidiano? Como vocé lida com eles? Pode dar
um exemplo?

Como se dao as relagcdes com os colegas?

10. Vocé e seus colegas possuem algum tipo de macete, que tenha por finalidade facilitar

11.
12.

o trabalho?
Como se da a sua relacéo e dos colegas com seu gestor?

Qual forma de gestdo, lideranca, € utilizada em seu trabalho por seus gestores?

13. Voce se sente reconhecido pelo seu trabalho?

14.
15.
16.
17.
18.

De quem vem esse reconhecimento? Em que momentos voceé se sentiu reconhecido?
O que te da prazer no trabalho?

O que te faz sofrer no seu trabalho?

Na sua opiniao, o que poderia ser melhorado no seu trabalho?

Como poderia ser melhorado?

19. Vocé teve algum problema de saude nos Gltimos tempos?

20.
21.
22.
23.
24,

Vocé acha que o seu trabalho tem implicacdes para sua saude?

O que seria um dia ruim de trabalho?

O que seria um dia bom de trabalho?

De que forma vocé concilia o trabalho e as demais dimensdes da sua vida?

Quais séo as suas expectativas quanto ao seu futuro profissional?
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UNIVERSIDADE ESTADUAL DA PARAIBA

COMITE DE ETICA EM PESQUISA ENVOLVENDO SERES HUMANOS -
CEP/UEPB

COMISSAO NACIONAL DE ETICA EM PESQUISA.

PARECER DO RELATOR: (5)

Data da relatoria: 02/05/2012

Data da 22 relatéria para reavaliacdo de recomendac6es sugeridas: 15/05/2012

TITULO: Analise das atividades de trabalho de vendedores de shopping center.
Apresentacdo do Projeto: O presente projeto visa investigar as vivéncias de prazer
sofrimento no trabalho dos vendedores de shopping, assim como, busca compreender a
relacdo entre a atividade de trabalho e a salde dos mesmos. Apresenta revisdo da literatura
suficiente e coerente com o tema de estudo.

Objetivo da Pesquisa:

O objetivo geral do projeto é: Analisar a atividade de trabalho de vendedores de shopping da
cidade de Campina Grande — PB.

Avaliacdo dos Riscos e Beneficios:

A pesquisa trard como beneficios a compreenséo da atividade dos vendedores de

shopping da cidade de Campina Grande — PB e as possiveis consequéncias que as
configuracdes do trabalho podem ocasionar na saude fisica e mental dos mesmaos.
Considerando os objetivos e 0 exposto na metodologia, cuja entrevista consistira da

aplicacdo de questionarios e gravacdo da mesma, percebe-se que nao havera riscos para o
sujeito da pesquisa.

Comentarios e Consideracdes sobre a Pesquisa:

O projeto encontra-se bem estruturado, com aspectos metodoldgicos satisfatorios para uma
pesquisa cientifica.

Considerac0es sobre os Termos de apresentacdo obrigatoria:

O pesquisador apresentou os Termos exigidos.

Recomendacdes:

As recomendacdes sugeridas na data de 08 de maio do corrente ano foram acatadas pelo
pesquisador.

Conclusdes ou Pendéncias e Lista de Inadequacdes: N&o consta pendéncias, tendo

em vista o pronto atendimento nas recomendagdes sugeridas. Diante do exposto,

considero o projeto aprovado.

Situacéo do parecer:

Aprovado( x)

Pendente ()

Retirado () — quando apds um parecer de pendente decorre 60 dias e ndo houver

procura por parte do pesquisador no CEP que o avaliou.

N&ao Aprovado ()

Cancelado () - Antes do recrutamento dos sujeitos de pesquisa.
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