
MOTIVAÇÃO 
como activar comportamentos orientados para objectivos 

Dinâmica: 
 

  

Um workshop que integra uma visão prática da 

Motivação, como um instrumento de 

comunicação indispensável para atingir os 

objetivos nas equipas comerciais.  O workshop 

desenvolve-se num quadro de aplicação das 

novas tendências das acções motivacionais, com 

exercícios de aplicação em situações reais. O 

participante desempenha o papel de player e 

líder de equipa, agindo como motivador em 

situações que encenam a realidade de uma 

equipa de vendas. 
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Output:  

 

No final do workshop o líder comercial sabe identificar as características das diversas tarefas 

que constituem a actividade da sua equipa, diagnosticar o perfil das pessoas e da equipa e 

desenvolver as acções mais adequadas para potenciar os seus desempenhos. O líder comercial 

disporá de uma ferramenta que lhe permite agir de forma ajustada à(s) pessoa(s) e à situação. 

  

 

3 Boas razões para participar: 

Porque a motivação é algo que se 
“vê” diariamente nos 
comportamentos que os comerciais 
expressam.  

 
Porque o “pacote de estímulos” que 
faz mover os comerciais varia, por um 
lado, em função das suas 
características e níveis de 
desenvolvimento pessoal e, por 
outro, pela  características das tarefas  

 
Porque a eficácia das alavancas de 
motivação não se restringem a acções 
episódicas mas a uma prática de 
liderança diária.    

 
 

 
 

Duração: 
 

1 ou 2 dias 

Público Alvo: 
 

Líderes e gestores de equipas 
comerciais 



   Programa 

 

1. Motivação intrínseca e extrínseca 

A motivação intrínseca como determinante chave e a extrínseca como mediadora 

Motivação, perfil das tarefas e bugs motivacionais 

Clima e equidade como catalizadores “externos” 

Sentido, mestria e autonomia como catalizadores “internos” 

Retribuição material e emocional como catalizadores da motivação extrínseca 

 

2. Diagnóstico: o raio-x de pessoas e tarefas 

Tipos de tarefas: algorítmicas e heurísticas 

A maturidade: querer fazer e saber fazer 

A matriz da equipa 

Curva de aprendizagem, potencial e esperança 

Pessoas e equipas: grau de heterogeneidade 

 

3. Comunicação e  motivação 

A comunicação como ferramenta de comunicação 

Intenção comunicacional, equidade, clareza e estilos comunicacionais: dirigir, 

persuadir, envolver, delegar 

Carácter contextual e transitório dos estilos comunicacionais 

A evolução das pessoas e dos grupos 

  

4. Motivação em acção 

O match tarefa / pessoa / pacotes de estímulos 

Indicadores de performance 

O pack dos estímulos materiais e os seus 

 impactos  

O pack dos estímulos emocionais e os seus impactos 

A construção de uma narrativa como catalisador das acções das pessoas e grupos  
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