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RESUMO

O objetivo deste Trabalho de Conclusédo de Curso € apresentar a concepgao
sobre marketing pessoal de colaboradores de duas empresas no municipio de
Itaituba/PA. Os profissionais do mercado precisam utilizar estratégias de marketing
pessoal, porém, para que isso aconteca, € preciso que conhecam e entendam o que
€ marketing pessoal e quais seus beneficios e como essa ferramenta pode ser
utilizada em seu dia a dia. Para atingir o resultado desta pesquisa utilizou-se de
pesquisa bibliografica, com estudo de caso utilizando-se da abordagem qualitativa e
descritiva, uma vez que procurou ouvir de modo individual opinides dos profissionais
acerca do marketing pessoal. Para a coleta de dados, foi desenvolvido um
guestionario com dezoito questdes, sendo cinco sobre perfil dos entrevistados e
treze perguntas subdivididas entre objetivas e subjetivas distribuidas para um total
de vinte colaboradores de duas empresas televisivas de Itaituba/PA. Os resultados
da pesquisa permitiram averiguar que o0s profissionais entrevistados sé&o
conhecedores de que o marketing pessoal € um diferencial, pois sabem que € uma
ferramenta importante para que eles construam uma carreira préspera, e que pode
trazer oportunidade de mostrar para o0 mundo a sua imagem, e permite se auto
conhecer. O vestuéario, aparéncia, carater, credibilidade, ética e a confianca que o
profissional tem de si e a forma como ele se expressa é que vao desenvolver a sua
atitude, perante a vida e a sua imagem para o mundo. Conclui-se através desta
pesquisa, que o marketing pessoal é um instrumento para 0 sucesso, e que o bom

convivio favorece a chegar ao tdo almejado sucesso pessoal e profissional.

Palavras-chave: Marketing. Marketing Pessoal. Imagem.



ABSTRACT

The objective of this Course Completion Work is to present the concept
about personal marketing of employees of two companies in the municipality of
Itaituba / PA. Market professionals need to use personal marketing strategies, but for
that to happen, they need to know and understand what personal marketing is and
what its benefits are and how that tool can be used in everyday life. To achieve the
result of this research, a bibliographic research was used, with a case study using
the qualitative and descriptive approach, since it sought to hear individually the
opinions of professionals about personal marketing. For the data collection, a
guestionnaire was developed with eighteen questions, five of which were
interviewees' profiles and thirteen questions subdivided between objective and
subjective distributed to a total of twenty employees of two television companies from
Itaituba / PA. The results of the research allowed us to verify that the interviewed
professionals are knowledgeable about personal marketing because they know that it
is an important tool for them to build a prosperous career, and that it can bring an
opportunity to show the world their image, to know. The clothing, appearance,
character, credibility, ethics and confidence that the professional has of himself and
the way he expresses himself is that they will develop their attitude towards life and
their image to the world. It is concluded that through this research, that personal
marketing is an instrument for success, and that good conviviality favors reaching the

long-sought personal and professional success.

Keywords: Marketing. Personal Marketing. Image.
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1 INTRODUCAO

O objetivo deste Trabalho de Concluséo de Curso € apresentar a concepgao
de marketing pessoal de colaboradores de duas empresas no municipio de
Itaituba/PA. Marketing Pessoal é uma nova especialidade que utiliza os conceitos e
instrumentos do Marketing em beneficio da carreira e das experiéncias pessoais do
ser humano, valorizando o ser humano em todas as suas qualidades, caracteristicas
e complexa estrutura.

A elaboracdo da presente monografia justifica-se no fato de que o aspecto
pessoal e o comportamento social sdo ferramentas formidaveis e ndo devem ser
descuidados. Pois, possuem grande estima em um primeiro momento, podendo ser
um motivo para 0 SucessO Ou para uma Visao negativa. Portanto, € correto afirmar
gue o marketing pessoal é importante para o crescimento pessoal, profissional e
consequentemente empresarial.

Os profissionais do mercado precisam utilizar estratégias de marketing
pessoal, porém, para que isso aconteca, € preciso que conhecam e entendam o que
€ marketing pessoal e quais seus beneficios e como essa ferramenta pode ser
utilizada em seu dia a dia.

A pesquisa teve como meétodo inicial, a utilizacdo da pesquisa bibliografica
com a consulta de autores que discorrem sobre a tematica. Posteriormente o estudo
adotou a pesquisa de campo com uma abordagem qualitativa descritiva, uma vez
gue procurou ouvir de modo singular falas dos profissionais de duas organizacdes
de ltaituba-PA. Para a coleta de dados, foi elaborado um questionario contendo
dezoito questdes que foram entregues a vinte funcionarios que atuam nas empresas
pesquisadas. A pesquisa foi realizada no més de janeiro de 2019.

Afim de melhor encaminhar o estudo, foram elaborados o0s seguintes
guestionamentos: Como o marketing pessoal pode trazer vantagens para as
pessoas e para a empresa? Qual a concepcao dos entrevistados sobre o marketing
pessoal? Qual o grau de satisfacdo do marketing pessoal dos entrevistados?

O estudo esta subdivido em cinco capitulos, o primeiro se trata da introducéo
gue aborda uma apresentacdo sobre o tema, 0 objetivo do trabalho e além das
guestBes norteadoras e metodologia utilizada. O segundo capitulo trata sobre o

histérico do marketing, opinides centrais, elementos de base para o marketing
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pessoal, e frisa ainda sobre o marketing pessoal como ferramenta de
competitividade, abrangendo as estratégias e vantagens do marketing pessoal, no
terceiro capitulo apresenta a metodologia adotada para a realizacdo da pesquisa, 0
guarto trata da apresentacdo de dados e andlise e por fim, o quinto capitulo

apresenta a concluséo da pesquisa.
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2 CONTEXTUALIZACAO DE MARKETING

2.1 O MARKETING E SUAS DEFINICOES

Segundo Chiavenato (2007), a palavra marketing, deriva do inglés Market,
gue significa mercado. O Marketing analisa as atividades das organizacdes e a
colocacédo de seus produtos e servicos no mercado. O mesmo estd completamente
focado na empresa e no cliente. E seus deveres bésicos, sdo fazer com que os
produtos e servigos cheguem da melhor maneira possivel ao consumidor final.

Ainda, segundo o autor, pode-se verificar que o marketing compreende todo o
andamento dos produtos e servicos, desde o0 seu processo de fabricacdo ou inicio
de trabalho, envio do produto ou término na ocupac¢éo do colaborador, até a entrega
final da encomenda ou do servigo. Deste modo preocupando-se com a imagem da
empresa e o0 bem-estar do comprador. Mantendo contato com o cliente, perguntando
se seu produto chegou em bom estado, ou se 0 servi¢co prestado foi de sua afeicao.
Mantendo assim, o bom Marketing da organizacéo e a fidelizacao da clientela.

Para Raimar Richers (1981), o marketing € a finalidade de entender e atender
o0 mercado. Baseia-se em um estudo das necessidades do cliente e suas exigéncias,
onde busca-se fabricar produtos e oferecer servicos de qualidade, para suprir as
necessidades de cada um.

E possivel averiguar que o conceito de marketing existe a muitos anos, Peter
Drucker (1973), assegura que se pode presumir que sempre vai existir alguma
necessidade de vender. Ou seja, desde o0 momento que se conhece o cliente, pode-
se saber o que Ihe agrada, o que ele busca em um produto ou servi¢co, e assim a
empresa podera fabricar e disponibilizar os servicos de que ele precisa e néo
precisard oferece-lo. O produto se vende so.

Kotler (2000), define Marketing como um processo social, onde pessoas e
grupos de pessoas alcancam aquilo de que necessitam e 0 que desejam com a
criacao, doacdao e livre negociacao de produtos e servi¢cos de valor com outros.

Para Raimar Richers (1986), o marketing sdo as celeridades sistematicas de
uma organizacdo humana, com intuito de buscar e realizar trocas para com o seu
meio ambiente, apontando acrescimentos especificos, ou seja, a troca de qualquer
tipo de valores entre partidos interessados. Onde essa troca, pode envolver bens de

consumo, dinheiro ou servigos.
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E possivel verificar que com o passar dos anos o marketing ndo obteve uma
evolucdo quando se trata de seu conceito, conforme a citagcdo dos autores, pode-se
verificar que ha décadas o marketing é utilizado para o mesmo fim, possuindo
grande importancia para as organizagoes.

Analisa-se que o Marketing também estd anexo a marcas e pessoas famosas,
€ muito comum ver alguém do meio artistico fazendo propagandas de marcas e
servicos, desse modo dando crédito, visibilidade e influencia ao cliente, em relacéo
ao produto.

J& Penteado Filho (1990) acrescenta, que o marketing de sucesso comeca
pelo Marketing Pessoal, onde é através dele que o profissional devera equacionar
suas dificuldades particulares para buscar a passagem mais adequada para dedicar-
se ao planejamento estratégico. A empresa que habilita seus colaboradores com
relacdo ao Marketing Pessoal, estad investindo nela mesma, pois o Marketing
Pessoal estuda o individuo, melhorando seu comportamento, valores, aparéncia e
atendimento ao cliente. Com isso traz um bom Marketing para a organizacao, pois a
satisfacao do cliente também tem a ver com o bom atendimento.

Portanto Mello (2006) afirma que o Marketing Pessoal é essencial para uma
organizacdo, e possui cinco ferramentas béasicas, que quando utilizadas juntas,
trazem resultados positivos, sdo elas: aparéncia do individuo, higiene pessoal,
conteudo, credibilidade e comunicacéo.

Las Casas (1997) afirma que, todo ato para com outro individuo em que
alguém se sinta prejudicado em algum quesito, inviabiliza o conceito de marketing
entre as entidades envolvidas. O marketing pessoal € valido, ndo apenas quando
aguele que o pratica consegue obter seus objetivos, mas sim quando as pessoas e
grupos com os quais se relacionam obtiveram satisfacdo também.

Ainda segundo o autor Las Casas (1997):

O Marketing € a area de conhecimento que engloba todas as atividades
concernentes as relacbes de troca, orientadas para a satisfacdo dos
desejos e necessidades dos consumidores, visando alcancar determinados
objetivos de empresas ou individuos e considerando sempre o meio
ambiente de atuagdo e o impacto que essas relagbes causam no bem-estar
da sociedade.
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Esse conceito complementa os demais, mostrando o impacto que o marketing
tem frente ao bem-estar da sociedade, ndo apenas colocando em questdo a
satisfacdo de quem compra ou vende determinado produto, ideia ou pessoa.

Segundo Kotler (1997) citado por Neri (2003, p.3), quando se exerce 0O
marketing, as acdes sdo direcionadas para uma determinada demanda, que é
definida, como "pessoas com desejos por produtos especificos que séo respaldados
pela habilidade e disposicdo de compra-los”. Todo esforco pessoal na divulgacéo
das suas caracteristicas deve ser focado em uma determinada demanda,
provocando nela valor e satisfagéo.

O valor percebido por um cliente, segundo o autor, ndo € considerado apenas
pelo custo financeiro na aquisicdo de um determinado produto ou servico, mas sim
na razao entre o que o cliente recebe e o que ele da. Nesse caso, o cliente recebe
beneficios e assume custos. Quem pratica marketing pessoal deve focalizar suas
caracteristicas de tal forma, que gere valor aos demais.

Portanto, quando se estipula um processo de troca em que o valor percebido
pelo cliente for maior ou menor que o0 custo da sua aquisicdo, isso gerara a
satisfacdo dos clientes, ou daqueles que compram a ideia ou imagem de uma
pessoa (NERI, 2003).

Ainda de acordo com Kotler (1997) apud Neri (2003), o marketing ndo se faz
apenas por um processo unilateral, pois, para se obter reconhecimento, uma pessoa

precisa interagir com o meio e o conceito de troca. Citam ainda que:

Ha pelo menos duas partes envolvidas. Cada parte tem algo que pode ser
de valor para a outra. Cada parte tem capacidade de comunicacdo e
entrega. Cada parte € livre para aceitar ou rejeitar a oferta. Cada parte
acredita estar em condi¢des de lidar com outra (KOTLER 1997 APUD NERI
2003, p.6).

Em todas as evidéncias de troca, sugere-se interacdo entre pessoas,
indicando que marketing pessoal € um processo de interacdo de pessoas que
buscam agregar valor a sua marca pessoal, oferecendo beneficios aos demais

participantes do seu relacionamento.

2.2 EVOLUCAO HISTORICA DO MARKETING
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Ambler (2004) explica que o marketing surgiu a partir de 1900, mais bem
antes dessa data foi incrementado em razdo do desenvolvimento do comeércio e de
uma conjuntura econdmica especifica e propicia. Dessa maneira, ele pode ser
considerado tdo antigo quanto o comércio, que € uma das mais remotas atividades
humanas e cuja histérias se confundem. Ele teve seu inicio com a troca, que é
considerada a primeira forma de mercar. Desde a época em que a humanidade
iniciou o estudo sobre o habito das trocas, existe o pensamento de marketing.
Filésofos gregos, como Platdo e Aristoteles, discorriam sobre mercados, atividades
de troca e comerciantes.

Ja o autor Chauvel (2001) assegura que o marketing nasceu no inicio do
século XX, momento em que a economia de mercado se generalizava no mundo
ocidental. Esse novo principio mudou radicalmente as relacdes entre economia e
sociedade. As relacdes existentes entre produtores, trabalhadores e consumidores
foram, a partir de entdo, administradas por leis de mercado. Mais quando o conceito
de marketing surge no inicio do século XX, concentra-se no problema de
escoamento de producéo, lida com as questdes de distribuicdo fisica dos produtos e
aspectos econdmicos e legais da transagao.

Continuando a opinido do autor, o marketing é um preceito complexo,
compreende toda uma organizacdo e seus colaboradores, rico em conceitos e
ferramentas e com uma viséo estratégica dos relacionamentos que englobam uma
organizacdo e seu mercado. E indispensavel para empresas e para pessoas, que
também podem usar estratégias mercadoldgicas para atingir objetivos em ambito
pessoal.

O autor acrescenta que o marketing busca no mercado informacdes sobre
seus desejos e necessidades, adquirindo como retorno, nesta primeira etapa, as
informacgbes. Como etapa seguinte, as organiza¢gdes passam a oferecer ao mercado
0s produtos e servicos de acordo com os desejos e necessidades dos clientes,
tendo como retorno recursos financeiros e clientes satisfeitos.

Segundo Kotler (2003) o marketing é visto como uma funcionalidade de
inteligéncia empresarial, que busca no ambiente externo da organizacdo, a
localizacéo e identificacdo dos clientes potenciais segmentos de mercado.

O autor acrescenta ainda que o marketing transformou-se em uma forga
difundida e influente em todos os setores da economia. Em poucos anos despojou-

se de sua antiga imagem de algo antiético e desnecessario e passou a ser visto
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como um instrumento essencial para a formacdo e manutencdo de diversos
negocios, tendo inclusive seus conceitos aplicados nos mais variados tipos de
organizacdo, desde times de futebol a igrejas, passando por governos e
organizacfes ndo-governamentais. E seu valor est4 diretamente relacionado com a
satisfacao do cliente, um dos principais objetivos do marketing.

Kotler (1998) afirma o marketing foi inserido na sociedade com o nome de
mercadologia, logo ap6s foi substituido pelo termo marketing, que € reconhecido
mundialmente. Sua historia é ligada a humanidade e sua evolugdo, portanto, tém
sofrido transformagdes cada vez mais rapidas, modificando conceitos, valores,
crencas e reformulando os paradigmas no que se refere ao modo de producéo e as
relacdes de troca.

Dessa forma, o marketing pode ser definido como um processo de:

Andlise, planejamento, implementacdo e controle de programas,
cuidadosamente formulados, que visam a proporcionar trocas voluntarias de
valores ou utilidades com mercados-alvo, com o propdésito de realizar os
objetivos organizacionais e atender satisfatoriamente as necessidades e 0s
desejos dos clientes (KOTLER, 1998 p.55).

A evolugéo do conceito de marketing divide-se em dois periodos distintos que
sdo: a era da producdo, das vendas e a era do marketing. E nesta segunda que ha
uma maior preocupacdo com o cliente e, portanto, uma atencdo em conquista-los.

Cobra (1992) explica que quando o mercado ndo consegue absorver 0s
produtos e ha um excedente e, quando o esfor¢o de venda ndo dé conta de colocar
tais produtos no mercado, surge a preocupacdo com o cliente, ou seja, com o
marketing. Sendo assim, o marketing integrou-se rapidamente na sociedade
brasileira, sobretudo, pela preocupacdo com o cliente que ao torna-se encantado,
assume o produto ou o servico como o ideal para atender seus desejos e
necessidades.

O prestigio do marketing surge ndo apenas nas organizacdes mais também
as pessoas que desejam mostrarem-se como valiosas no mercado profissional, por
meio da exposicdo e do reconhecimento de suas habilidades profissionais e
pessoais. Assim, surge o Marketing Pessoal, foco do estudo em questdo, quando
verificamos esforgos pessoais para conquistar mercados e registrar a prépria ‘marca’

como profissional de sucesso (COBRA, 1992).



18

Portanto, baseado no que os autores abordam, o marketing é o processo de
planejar e executar a concep¢do de estabelecimentos de precos, promocado e
distribuicdo de ideias, bens e servicos com intuito de criar trocas que satisfagcam
metas individuais e organizacionais. Também consideram atividade sisteméatica de
uma organizagdo humana voltada para busca de realizacdo com o meio profissional
visando sucesso a ambas as partes da organizacao.

As acbes usualmente adotadas pelas empresas, podem ser adaptadas pelos
individuos na condi¢do de integrante do mercado. A criagdo de uma consciéncia
mercadoldgica para uso préprio, por profissionais, passar a ser fundamental para o
desenvolvimento do marketing pessoal, que surge como forma de revalorizar as
capacidades e competéncias do homem.

Contudo, no decorrer dos anos, pode-se observar uma evolugdo nos tipos de
marketing que pdem existir, seja marketing virtual, web marketing, marketing
turistico, marketing viral e muitos outros. Cabe enfatizar que esta pesquisa trata-se
do marketing pessoal, que segundo Kloter (2013), O Marketing Pessoal € uma nova
disciplina que utiliza os conceitos e instrumentos do Marketing em favor da carreira e
das experiéncias pessoais do ser humano, valorizando o ser humano em todas as
suas qualidades, caracteristicas e complexa estrutura.

Continuando Kotler (2013), acrescenta que marketing pessoalé uma
ferramenta usada para promocido pessoal de modo a alcancar o sucesso. E uma
estratégia usada para vender a imagem, e influencia a forma como as outras
pessoas olham para quem a utiliza. Na maior parte das ocasides, esta expressao é
usada para designar um modo de se expressar, que contribui para o alcance de um

determinado objetivo, como um emprego, por exemplo.

2.3 O MARKETING PESSOAL COMO FERRAMENTA DE COMPETITIVIDADE

Para Proetti (2006), o marketing pessoal € um diferencial para as pessoas
gue estdo procurando uma vaga de emprego e, também, para as pessoas que
guerem crescer profissionalmente nas empresas em que trabalham ou encontrar um
emprego melhor em outra organizacdo. Esse diferencial se traduz pelas
competéncias, conteudo como repertorio de conhecimentos, postura e apresentacéo

pessoal.
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N&o é dificil para uma pessoa diferenciar-se e tornar-se admirada pelas
pessoas de seu convivio. Mas também nao € dificil que uma pessoa passe uma
imagem desconcertante, que pode causar uma marca negativa. Tudo depende da
forma do relacionamento pessoal e do comportamento profissional que ela
apresente.

De acordo com o autor, as empresas brasileiras operam em um ambiente de
muita competitividade, e a concorréncia entre elas faz com que tenham que buscar
pessoas com boa formacgdo académica, além de experiéncia profissional. Mas se as
empresas operam em um mundo corporativo competitivo, ndo é diferente para as
pessoas, que disputam vagas no mercado de trabalho.

Roberts (2005) explica que a imagem profissional desejada € a forma como o
individuo idealmente gostaria de ser percebido, num determinado contexto, e
constitui o conjunto de caracteristicas pessoais e de identidade social. Contudo,
apesar dos seus melhores esforcos, as pessoas nem sempre sdo percebidas da
maneira que desejam, assim é importante que se distinga entre a imagem
profissional desejada e a imagem profissional, dado isso refletir avaliacdes que sao
centrais, a definicdo de imagem profissional.

Roberts (2005, p. 8) afirma que:

As imagens que transmitimos através do nosso comportamento sdo uma
parte fundamental da comunicacao nas interacdes sociais. Esta é fruto da
gestdo de impressdes e do controle que exercemos sobre a impressédo que
gueremos transmitir.

Fica claro com a citacdo que as pessoas devem cuidar da imagem e do
comportamento para que se deixe uma boa impressdo, ndo se trata de criar uma
imagem que ndo exista e sim de moldar-se e aprimorar-se de forma que gere
melhorias para o individuo e para a empresa. Significa que o colaborador deve
aprimorar seu conhecimentos, acfes e imagem em prol de sua evolucdo
profissional.

De acordo com Mccaffrey (1983) as pessoas que tém um bom marketing
pessoal e apresentam-se de forma adequada nas entrevistas para a selecdo de
pessoal, tém maiores Chances de serem notadas e escolhidas por se diferenciarem
de pessoas que tém pouco conhecimento de marketing pessoal e, portanto, ndo se
preparam para que possam se destacar em um processo seletivo. Para as pessoas
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gue ja estdo empregadas, o marketing pessoal € um grande diferencial, pois permite
as pessoas se diferenciarem umas das outras e também faz com que elas possam
se destacar nas reunides de trabalho e no dia a dia da empresa.

Ainda segundo Mccaffrey (1983, p. 10):

O que separa milhdes de pessoas e experts ndo € necessariamente a
competéncia. O que distingue € como eles se vendem para 0 mercado
profissional. A competéncia técnica é importante, mas o que diferencia no
mercado é a imagem, criada e propagada de si mesmo.

Utilizar o marketing pessoal € um diferencial para formar uma imagem
pessoal positiva, fazendo com que a pessoa se transforme em uma referéncia na
sua area de atuacdo, e quando bem utilizado, pode trazer grandes e significativos
beneficios, o marketing pessoal realmente pode se tornar um referencial competitivo
ajudando de forma positiva o profissional a colocar e alavancar sua carreira no
mercado de trabalho.

Entdo pode se verificar nas palavras do autor Mccaffrey (2005), que as
pessoas melhores preparadas quanto ao marketing pessoal, certamente, destacam-
se das outras no ambiente de trabalho por caracteristicas pessoais e profissionais
como, por exemplo, sdo pontuais nos horarios e compromissos, Sao mais,
participativas, contribuem com ideias apresentadas de forma coerente, em
momentos adequados e as pessoas certas para recebé-las, possuem uma
apresentacao pessoal mais refinada e com asseio, 0 que as torna mais elegantes,
além de mais agradaveis e sabem se portar diante de outras pessoas e em reunides
de trabalho.

Entretanto Proetti (2006) explica que mesmo com tantas qualidades
aparentes, as pessoas que tém bom marketing pessoal devem se comportar de
maneira simples e nao deixar de se apresentarem formalmente em todas as
ocasifes possiveis, sem jamais serem notadas pelo exagero.

Conforme a explicagdo do autor € incontestavel que todo bom profissional
aspire crescimento e sucesso, porém, a valorizacdo profissional ndo depende
exclusivamente da qualificacdo ou das habilidades pessoais, tdo pouco de um
curriculo vasto de cursos e experiéncias, apenas. Sem davidas essa somatoria é
importante, mas ndo o suficiente para determinar uma carreira solida com

crescimento substancial e bem-sucedida.
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Entdo pode se verificar que segundo Proetti (2006) € comum a haver pessoas
com larga experiéncia no mercado de trabalhado e donas de invejaveis curriculos,
com remuneracgdes, promocdes e destaques menores que a de outros colegas do
mesmo nivel, e por vezes, de um nivel curricular menor. Essa realidade existe em
muitas empresas devido a falta de cuidados e valorizacdo da propria imagem.

A valorizacdo profissional significativa acontece através de um processo de
construcdo que possibilita mudancas de comportamento e quebras de paradigmas,
além de facilitar o aprendizado em diversas vertentes profissionais exigidas pelo
mercado de trabalho. Esse processo por sua vez ocorre com aplicagdo de
ferramentas adequadas e potencializadas das qualidades e, além de criar novos
conceitos, derrubar concepcdes ultrapassadas e eliminar outros pontos impeditivos
ao crescimento, desenvolve também habilidades pré-existentes no dono da imagem
a ser trabalhada.

Para Balback e Slatter (1999), um profissional deve possuir diversas
capacidades gerais e mesmo assim ainda deve se destacar dos demais colegas de
trabalho em algum aspecto, como por exemplo, ter habilidades em se comunicar de
forma eficiente ou de influenciar os outros.

Ainda segundo os autores, falar demais nédo quer dizer que o individuo possui
exceléncia em comunicacéo, € preciso saber influenciar e estimular as pessoas com
guem se fala. Essa é uma das competéncias dos verdadeiros lideres. A partir dai,
desenvolvem-se habilidades como negociacdo e gestdo de equipe. Pode-se afirmar
entdo que falar muito ndo é o foco do profissional diferenciado, mas sim, saber falar
exatamente 0 que O assunto requer no momento, por exemplo ao assistir um a
palestra ndo é necessario fazer uma dissertacdo sobre o assunto, mais sim uma
pergunta pratica e objetiva.

Moscovici (2002) afirma que a inteligéncia pode ser definida com atitude,
talento, conhecimento, facilidade de se relacionar e oratéria, e que esses
comportamentos estdo entre caracteristicas dos empreendedores de sucesso.
Porém, além disso, existe também uma vontade de crescer, a autoconfianca, a
ambicédo e a inteligéncia sao imprescindiveis para o crescimento de um profissional.

Segundo o autor Santos (2002), para tais caracteristicas, € fundamental o
esforco pessoal, vontade de aprender, interesse e dedicacdo. O produto pessoa
deve ndo s6 corresponder, como superar as expectativas do publico-alvo, o

profissional deve permanecer atento para as atitudes que podem promover falhas
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em uma imagem publica, bem como ter a mesma atencéo as atitudes assertivas que
irdo promover sua imagem pessoal.

O autor Kotler (2005) explica que todo profissional que almeja sucesso
precisa ter uma marca, que € a propria identidade profissional. Porém, a marca aqui
referida, ndo é qualquer tipo de marca, pois o conceito de marca é erroneamente
ligado a um nome ou a imagem de uma pessoa ou objeto, como se esta marca fosse
somente algo fisico e ndo despertasse nas pessoas que a observam, sentimentos,
conceitos e valores.

Kotler (2005) conclui ainda que o marketing pessoal é uma ferramenta
indispensavel no processo de valorizacdo profissional pois seu objetivo € detectar,
através de um planejamento estratégico, 0s principais pontos a serem trabalhados,
minimizando ou eliminando os pontos desfavoraveis e potencializando os fortes,
contudo, é importante lembrar que, o marketing pessoal ndo pode transformar
alguém em sucesso, se 0 profissional em questdo nao tiver disposto a seguir as
orientacdes de mudanca. Esforco, dedicacdo, capacitacdo e superacdo, sao
sindbnimos de sucesso no Marketing Pessoal.

No entanto, € correto afirmar que o marketing pessoal é uma ferramenta
necessaria para qualquer tipo de profissional pois é através dessa ferramenta que as
pessoas aprimoram sua imagem, suas capacidades, conhecimentos e proporcionam

evolugcdo a si mesmos e consequentemente para as empresas.

2.3.1 Relagéo entre Marketing Pessoal e Competitividade

Com todas essas transformacdes que a sociedade vem vivenciando ao longo
do tempo, emerge a necessidade de a populagcédo tornar evidente suas qualidades
profissionais e pessoais, ou seja, ter um diferencial. Cuidando da sua prépria
imagem, divulgando sua “marca”, trabalhando sua valorizagdo pessoal e profissional
e pavimentando o caminho para o sucesso, tal meta sera atingida (PARENTE et al.,
2016).

Para Girardi (2004), os processos e teorias administrativas passaram por
significantes mudancas. Com o passar dos anos verificou-se o surgimento de novas
teorias, novas exigéncias organizacionais e o choque entre culturas empresariais e

individuais estabelecidas que provocaram muito ruido e resultados acanhados. As
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organizacfes de todo o mundo encontram-se no periodo poés-industrial. As formas
de trabalho adquirem novas caracteristicas e o emprego passa por redefinicoes.
Franco (2002), analisa que muitos insucessos foram produzidos nesta jornada
de mudancas, principalmente porque as modificagdes que surgiram negligenciaram
um aspecto fundamental da realidade: deixaram de lado o fato de estarem lidando
com seres humanos. Os campos culturais e emocionais, 0s habitos, as
peculiaridades de cada empresa e de cada grupo humano foram deixadas de lado.

Franco (2002, p.13) salienta ainda que:

E impossivel pensar em relacdes de producédo e de trabalho sem fixar a
atenc@o ao mesmo tempo no individuo e na totalidade. Nao da para querer
implementar mudancas sem conhecer e atuar sobre elementos que sera
afetado por elas e dos quais dependerd o sucesso ou o fracasso da
tentativa. Esses elementos sdo as pessoas, individualmente.

Observa-se conforme a explicacdo do autor Franco (2002), que se pode
constatar que até pouco tempo atras pouco se falava das necessidades de mudanca
no perfil dos profissionais e em adaptacbes nas organizacdes para o melhor
desenvolvimento dos mesmos. As exigéncias do mercado de trabalho e as
competéncias profissionais exigidas, no entanto, ndo sdo as mesmas, estado
passando por processos de renovacao brutais.

Ainda de acordo com o autor, valores como disciplina, cumprimento de
normas e extrema especializacdo estdo sendo suplantados por iniciativa,
criatividade, aprendizado continuo e marketing pessoal. H4 um novo mundo de
exigéncias e requisitos ignorados até entdo pela maior parte dos profissionais.
Conhecer esse mundo € a melhor maneira de nao ser atropelado, é a chave para
trocar o papel de vitima pelo de agente de mudancas.

J& para o autor Alihan (1971), destacar-se no ambiente de trabalho € uma
tarefa que vai além de exercer as atividades de maneira correta e eficiente, envolve
técnicas de marketing pessoal e um comportamento de destaque. Iniciativa, anseio
por assumir riscos e disponibilidade para conduzir tarefas dificeis sdo as
caracteristicas esperadas dos profissionais, mas ndo sao todos que se mostram
dispostos. Portanto, quem supera estas expectativas conseguird destaque e
reconhecimento da empresa e de suas liderancgas.

Alihan (1971, p.16) salienta ainda que:
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A imagem da carreira deve ser feita sob medida a fim de satisfazer aos
padrBes da empresa. O profissional tem a responsabilidade de apresentar
uma fachada que sera um credito tanto para a organizacdo quanto para ele
préprio. Como membro da organizagdo, torna-se entendido nas regras de
etiqueta empresarial, e tacitamente concorda em coloca-las em préatica.

Quando se abraca o trabalho, vem logo o0 compromisso com a competéncia, a
capacitacdo técnica, o foco em resultados, mas néo é s6 isso. Pode-se acrescentar
as boas maneiras que devem ser aplicadas e vividas no ambiente de trabalho.

Ribeiro (1993), conta que no mundo corporativo as habilidades sociais sé&o
muito importantes para o0 sucesso profissional. As empresas estdo valorizando as
atitudes, a postura, o vocabulario e o modo de proceder de seus colaboradores,
sejam publicos ou privados.

Ribeiro (1993, p.13) relata ainda que:

Na competicdo do mercado de trabalho, entre dois candidatos com igual
capacitacdo técnica, tem maiores chances aquele com boa apresentacéo e
trato agradavel. A pratica das boas maneiras, tanto na vida pessoal como
profissional, representa uma vantagem para 0 sucesso.

Uma organizacdo é uma sociedade de individuos com os mesmos fins,
interesses e atitudes, que devem trabalhar juntos como num time, em uma
atmosfera amistosa e agradavel, a fim de manter a maquinaria da organizagao
trabalhando suavemente.

Para Alihan (1971), o ato de dar e receber entre pessoas € que € importante.
O papel do novo executivo é o de mostrar disposicdo em agradar, presteza em
atender e vontade de se acomodar a filosofia de trabalho da organizacdo. E para
garantir esta eficiéncia o profissional de administragao precisa criar uma "marca" que
significa ter uma identidade, o que destaca um profissional dos demais. As
empresas pagam o valor que a marca representa.

Ainda segundo o autor, para manter a credibilidade dessa marca, é preciso
melhorar as habilidades, adquirir outras e criar constantemente um novo valor. Os
profissionais que possuem 0s maiores valores de uma empresa S&0 0S que mais
contribuem. O mundo dos negécios, da politica ao entretenimento, tem despertado
para a importancia de se criar e desenvolver essa imagem Uunica, de tal forma que

essa imagem, seja uma referéncia no mercado e possa, com iSso, ser a mais
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lembrada, a mais procurada, a mais bem remunerada, a mais desejada, a mais
guerida.

O autor Franco (2002), explica a importancia do profissional ter facilidade de
comunicacao: afirmando que € preciso ser capaz de se comunicar adequadamente
com qualquer pessoa, compreendendo as solicitagcbes e fornecendo respostas
claras.

Por sua vez, Girard (2004) afirma que a relevancia também de uma boa
apresentacdo do curriculo adequado: deve-se levar em conta que o profissional
precisa colocar-se no lugar de quem vai ler seu curriculo antes e apdés sua
elaboracao, para avaliar fatores como atratividade, objetividade e clareza.

Segundo Mello (2006), o marketing pessoal é composto de cinco ferramentas
basica que apresentam, quando utilizadas juntas resultados muito positivos:
embalagem dos produtos (aparéncia pessoal); higiene pessoal; contetdo
(competéncia, carater, honestidade, fidelidade); postura fisica (credibilidade) e
comunicacao.

Concluindo com autor Doin (2006), que argumenta informando que o
marketing pessoal tornou-se uma ferramenta estratégica essencial no processo de
se conduzir com sucesso uma marca pessoal no mundo atual. Na dose certa e de
forma planejada, é possivel criar e desenvolver uma imagem coerente e consistente,
envolva em associagfes psicologicas positivas que deem visibilidade necessaria
para que uma pessoa se transforme em uma referéncia no seu ambiente vivencial e

possa fazer parte dos projetos de vida das outras pessoas.

2.3.2 Networking como rede de relacionamento

7

Segundo o autor Salgado (2012), networking € estabelecer uma rede de
relacionamentos pessoais, que permitem a troca de ideias, conselhos, informacdes,
referéncias, contatos, sugestdes, na qual os recursos, habilidades e talentos séo
compartilhados e agregados.

Ainda segundo o autor, networking é criar, manter e usufruir de sua rede de
contatos, de forma consciente e sistematica, com a proposta de alavancar seus
objetivos pessoais e profissionais. O que move 0 mesmo, é a troca de informacdes,
a socializacéo de experiéncias, um toque de calor humano as informalidades do dia-

a-dia.
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Observa-se que conforme opinido do autor, o networking é a rede de
relacionamento que uma pessoa edifica no decorrer da carreira. Essa rede, se bem
cuidada, passa a servir como uma Otima ferramenta para o marketing pessoal.
Todos os contatos, de uma maneira ou de outra, podem ser fontes de informacéo e
importantes veiculadores de ideias.

Para Darling (2007), em todo ambiente o individuo faz networking, em casa,
no trabalho, em festas, entre outros lugares. Fazer networking € construir
relacionamentos antes de precisar. Seu objetivo é atender os interesses do individuo
e ajudar a satisfazer os interesses dos outros. A reputacdo e a confianca sao
elementos essenciais para consolidar este tipo de relacionamento.

Ter uma boa rede de contatos, segundo o autor, € fundamental para se
manter no mercado de trabalho, e com muita eficacia. E possivel comecgar com
pessoas conhecidas, no trabalho e na vida social e sempre se mantendo atento as
informacdes que possam ser Uteis de alguma forma. A principal regra para um bom
networking € fazé-lo antes de precisar e ndo apenas quando surge a necessidade.

Mckenna (1994) escreve que “para criar posicdo no mercado se deve,
primeiro, cimentar fortes relagdes”. Essa opinido reforgca a necessidade de criar e
manter um networking amplo de qualidade. Pode-se chamar também de marketing
relacional, que visa a construcéo de relacfes solidas e duradouras com os publicos-
alvo.

Para o autor, os relacionamentos interpessoais de boa qualidade sao
fundamentais para o ser humano viver em harmonia. Embora a perfeicdo n&o exista,
€ preciso respeitar a individualidade do outro, praticar a tolerancia e o bom humor,

dedicando-se aquilo que dé prazer, como lazer, familia, amigos, esporte, um bom
vinho, uma boa conversa.

O profissional que deseja estar apto ao mercado deve, portanto, buscar meios
de atrair conhecimentos e informacdes, se antevendo as mudancas e elaborando,
criativamente, formas de estar adiante do desenvolvimento e certo do seu
gerenciamento pessoal.

Campos (2008), define networking como uma técnica de criar, desenvolver e
manter uma rede de contatos informais, buscando criar condicfes para a satisfacao
de interesses mutuos. E uma rede de relacionamentos em que os participantes se

mantém em contato e buscam usar 0s recursos uns dos outros no momento da
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necessidade. Recursos tais como, informacdes, possibilidade de indicagdo ou
apresentacao.

Ja Peters (2000) explica que o principio do networking é basico, infere em
saber cultivar relacionamentos prevendo as chances de as oportunidades
aparecerem. Conforme o autor, isso ndo quer dizer que s6 se deve fazer contatos
na hora em que se visa uma nova colocagdo, muitas pessoas cometem esse erro,
isso deve ser feito a todo o0 momento.

Analisa-se conforme explicacdo do autor, que o segredo do bom networking é
0 desejo de estabelecer uma relagdo com outras pessoas, mesmo que sendo
somente relacionamento profissional. Mas para que isso aconteca, leva tempo,
precisa ter confianca de ambas as partes. Evitar entrar em contato com outras
pessoas somente quando precisam pedir alguma coisa ou solicitar algum favor.

A expressao em inglés networking pode ser explicada conforme as palavras
de Gehringer (2000, p.23) a seguir:

Net, como todo mundo ficou sabendo depois da Internet, é rede. Mas work,
palavra quase sempre traduzida apenas como "trabalho", tem um sentido
mais amplo em inglés: é qualquer aplicacdo de energia orientada para um
propésito especifico. Trabalhar € s6 uma das muitas alternativas|...]. Foi
guando as primeiras estacdes de televisdo americanas comegaram a
retransmitir suas imagens para todo o pais que surgiu o termo networking,
para definir esse esfor¢o conjunto de difuséo.

Por sua vez, Barros e Menagarda (2005, p.23) explicam a relacdo de
marketing pessoal e networking de forma que o “marketing pessoal é tudo o que se
faz para o trabalho, incluindo discussdes em comunidades profissionais”, ja o
networking é toda a sua rede de conhecimentos e contatos sdo apenas aquelas
pessoas que vocé conheceu, mas nao cultivou como amigos.

Contatos profissionais sdo necessarios, ndo necessariamente sdo aquelas
pessoas do convivio como amigos, mas deve-se estar sempre sendo cordial e em
contato para que mantenha-se um convivio profissional saudavel. Manter um bom
relacionamento com as pessoas, cuidar de sua imagem e de seu comportamento é
fundamental de acordo com os autores.

Para Santos (2002, p.51), ética € o topo da lista de prioridades para a imagem
de um profissional. "Os valores éticos devem ser muito claros, para que figuem

gravados na sua caminhada entre seus pares, isso é o mais importante e fortalecera
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automaticamente sua rede de contatos”, manter os valores éticos bastante claros é
mais importante do que qualgquer formula pronta para o networking.

Por outro lado Gehringer (2000), destaca que as pessoas ainda estdo
despreparadas para a ocasiao e cometem erros que comprometem o crescimento
de seu circulo profissional, aponta alguns erros fatais na pratica do networking,
como por exemplo, ndo saber falar ou se expressar, erros de portugués a falta de
propésito na hora da conversa, egocentrismo, falta de preparacdo, mentira e
inadequacao da imagem apresentada sé&o graves erros cometidos.

Observa-se, conforme explicagdo do autor, que para conter esses erros, €
preciso saber como usar o networking e como lidar com as dificuldades dando conta
do que realmente significa e 0 que pode agregar a vida profissional, para isso, o
autoconhecimento é fundamental para saber quais sdo as principais virtudes e
defeitos que a pessoa possui.

Para Hart (2004), quanto mais qualificado vocé for, mais chance tera de obter
o trabalho que vocé deseja mas néo alcancara a vitoria sem a capacidade de formar
um bom networking. Ainda de acordo com a explicacdo do autor, novas redes de
relacionamentos comecgaram a surgir na busca de cursos e aperfeicoamentos, as
pessoas passam a encontrar outras pessoas com interesses proximos e as trocas
de contanto pessoais fizeram emergir um novo tipo de indicacdo: agora ndo mais
“troca de favor”, mas sim pelo conhecimento da qualificacao profissional do outro.

Atualmente, segundo Costa (2009), o networking tem sido o meio de
recrutamento preferido por muitas empresas. O segundo passo da empresa é
procurar 0s proprios colaboradores para saber de referéncias. Algumas
organizacbes chegam até remunerar o funcionario que indica um colega que é

efetivado.

2.4 CARACTERISTICAS DO MARKETING PESSOAL

O funcionario depende cada vez mais do aprendizado e sera fato aquele
individuo que consegue aprender constantemente, sabendo trabalhar em equipe,
tendo uma visdo global das coisas, saber administrar e ser flexivel as mudancas
sem descuidar o marketing pessoal como estratégia individual para atrair contatos e

estabelecer relacionamentos do ponto de vista pessoal e profissional dando
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visibilidade as caracteristicas, habilidades e competéncias relevantes na perspectiva
de aceitacéo e de reconhecimento em qualquer tipo de ambiente essencial.

De acordo com Lima (2010) o caminho certo € incorporar o marketing pessoal
a sua maneira de ser pessoal e profissional, incluir a preocupacdo com a carreira em
todas suas agOes e em seus relacionamentos pessoais e profissionais. Atualmente o
marketing pessoal é usado como um instrumento fortalecedor para realcar
competéncias e habilidades de relacionamento e o status do individuo no mundo do
trabalho, favorecendo a sua consolidacao em espacos cada vez mais competitivos.

Segundo Davidson (1998) apud Neri (2003) existem diversas caracteristicas
gue podem atingir o marketing pessoal. Dentre as principais caracteristicas, citam-se
as seguintes: estabelecimento de metas pessoais, uso do tempo de forma correta, o
beneficio do estudo, organizacado, imagem pessoal, a busca de um mentor, a hora
do almogo, tornando-se um mentor, obtendo crédito para a equipe, ser bem
sucedido e criar adversarios, ser um bom ouvinte e orador. Geralmente sdo estes os
predicados que formam os lideres.

De acordo com o autor Neri (2003), o estabelecimento de metas pessoais é
fundamental para o sucesso do marketing pessoal. O quanto antes, as metas sejam
definidas, melhores serdo os resultados em longo prazo. As pessoas devem
observar que, para se ter sucesso profissional e pessoal, € necessario estipular
metas de médio e longo prazo, pois a carreira sugere uma continuidade, e metas
baseadas apenas no presente ndo estimulam um caminho correto e promissor no
futuro, ou pelo menos, o deixa mais nebuloso.

Ballback e Slater (1999) defendem a existéncia de varias caracteristicas,
dentre elas a de executar uma auto avaliacdo detalhada, estabelecer metas
pessoais, manter-se atualizado, criar um bom roteiro de marketing pessoal,
promover a imagem pessoal, estabelecer novos contatos e manter os antigos.

Ja Davidson (1998) apud Neri (2003) analisam que o uso do tempo de forma
certa é uma caracteristica fundamental para pessoas que exercem com exceléncia o
marketing pessoal, pois, reconhecer onde o tempo foi perdido € uma boa maneira de
guardar para si préprio mais tempo para planejar o marketing de sua carreira. A
criacdo de pequenas regras de controle, chamada de micro controle, ajuda o
individuo a controlar o uso do tempo com eficiéncia.

A busca constante por novos conhecimentos, faz com que o individuo sempre

esteja preparado para novos desafios, ato comum a pessoas que buscam sucesso.
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A organizacéo é individual, algo somente seu. Se ndo tivermos controle de nossas
metas e compromissos, provavelmente erraremos, diminuindo as oportunidades de
sucesso.

Bordin Filho (2002, p.19) afirma que:

A primeira analise que fazemos de um produto novo ou de uma pessoa
desconhecida € a partir de sua aparéncia. Independentemente se o
contetdo é bom ou ndo, ja estamos fazendo nosso pré-julgamento. E esse
pré-julgamento, por mais precipitado que seja, pode ser a diferenca entre
uma oportunidade que se abre ou que se fecha.

7

Portanto, € certo afirmar que a competéncia pessoal caracteriza-se pela
persisténcia, pelo aprimoramento de capacidades, pela sucessiva aprendizagem e
determinacdo com que cada pessoa persegue 0s seus objetivos. Caracteriza-se pela
forma de agir no momento, pela capacidade de mobilizar os seus pares, através da
demonstracdo e do seu préprio exemplo, da sua forca de vontade em alterar
comportamentos e transformar as mentalidades.

Continuando Davidson (1998) apud Neri (2003) citam que a aparéncia e as
atitudes pessoais contam, para uma pessoa que pratica marketing pessoal, pois
explicita a caracteristica do produto chamada pessoa. A forma de vestir-se passa a
ser arma para quem passar uma boa imagem, o individuo é observado e analisado
também pela sua aparéncia, esta vestido adequadamente de acordo para cada
situacdo, com roupa limpas ajustadas e bem passadas, o cabelo estd sempre
arrumado, ndo exagerando em acessoOrios e maquiagem para ndo passar uma
imagem errada, sem personagem, seja Vocé mesmo.

Ja4 Pease e Pease (2005) enfatizam que o uso de roupas adequadas e
acessorios apropriados, compdem um visual agradavel a valorizacao pessoal, além
de serem indispensaveis para formar uma opinido positiva a respeito da imagem
profissional, agregando valores, respeito e criando 6timos conceitos na concepcao
daqueles que analisam.

Ainda de acordo com 0s autores, a postura e gestos mostram aos outros o
estado de espirito, pois tais gestos podem mostrar nervosismo ou falta de confianca.
Outro fator importantissimo é a voz, as caracteristicas de voz incluem velocidade,
altura, timbre, entonagéo e articulagdo. E ter uma organizagcdo em relacdo a
horarios, ser sempre pontual, ser humilde e generoso em estar sempre disposto a

ajudar os novos colaboradores, e ndo ser egocéntrico quando diz respeito, & um
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trabalho feito em equipe, ndo desmerecer ninguém e nem favorecer ou destacar
somente vVOCeé.

O marketing pessoal sendo um modo de agir, de ser e de estar, em termos
pessoais e profissionais, apresenta-se como um conjunto de métodos e
procedimentos capazes de conseguirem 0O sucesso, através de um plano de
marketing pessoal, que devera ser implementado diariamente de forma pragmatica e

assertiva com a pessoa e com 0 mundo que o rodeiam.

2.5 O MARKETING PESSOAL COMO DIFERENCIAL

Aparecer e se destacar positivamente no ambiente de trabalho é fundamental
para quem busca crescimento profissional. O marketing pessoal passou a ser

indispenséavel para o crescimento pessoal e profissional (BRAGHIROLLI, 2000).

Para o autor, o grande desafio do Marketing € criar marcas fortes que vao ao
encontro das necessidades e desejos dos consumidores e, por essa via, possam
aspirar uma vida longa. Se assim acontece com os produtos e 0s servi¢cos, da
mesma forma acontece com as pessoas. O Marketing Pessoal tornou-se uma
ferramenta estratégica essencial no processo de se conduzir com sucesso uma
marca pessoal no mundo atual em que vivemos.

Na dose certa e de forma planejada, € possivel criar e desenvolver uma
imagem coerente e consistente, envolta em associagfes psicologicas positivas que
deem visibilidade necessaria para que uma pessoa se transforme em uma referéncia
no seu ambiente vivencial e possa fazer parte dos projetos de vida das outras
pessoas (BRAGHIROLLI, 2000).

O marketing pessoal pode transformar uma vida, entretanto certamente o
sucesso € formado por meio do trabalho e das atitudes, ou seja, € uma histéria de
muitos capitulos, composta de vitdrias e derrotas, com alguns pontos basicos que
precisam ser considerados para a construgdo do sucesso, pois estao intimamente
ligados ao individuo (BAMBERG, 2000).

Entender o marketing pessoal e 0 processo de estar em evidéncia, explica
porque algumas pessoas ganham fama, atingindo o topo do sucesso, enguanto

outras permanecem obscuras mesmo tendo capacidade para realizar um excelente
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trabalho. Visibilidade é o que todo executivo em inicio de carreira quer e o que todo
profissional incégnito almeja (REIN, 1999).

De acordo com o autor, uma pessoa que possui talento e competéncia
suficiente para exercer a sua atividade, desde que pratigue e aperfeicoe
constantemente o seu marketing pessoal, pode chegar ao topo, elevando o seu nivel
de notoriedade e imagem e ser recompensado por isso. Essa é uma tarefa que
exige paciéncia, disciplina, perseveranca, determinacdo e um conjunto de crencgas e
valores que irdo nortear o seu comportamento de forma a fazer uso correto das
habilidades inatas e das habilidades a serem criadas e aperfeicoadas.

Na visdo de Rein (1999) o mundo dos negdcios e das celebridades estédo
interligados. Canais de informacdo e entretenimento agora podem transmitir
imagens numa velocidade e capacidade nunca antes atingidas ou entendidas,
resultando em oportunidades para pretendentes que querem usar seu nome como
uma marca ou como uma ferramenta de marketing. Querer cortejar a popularidade e
0 querer fazer o seu proprio marketing pessoal sao reflexos das pressdes de um
mercado saturado e com muitas semelhancas entre as pessoas de um mesmo
grupo social.

Na opinido de Pascolato (1998, p.29), “o0 marketing pessoal néo trata as
pessoas como objeto, mas valoriza 0 ser humano em todos os seus atributos e
caracteristicas.” Portanto, é correto afirmar que o marketing pessoal esta
intimamente ligado ao autoconhecimento e para adquirir autoconhecimento € preciso
refletir sobre os pontos mais favoraveis e menos favoraveis ao crescimento pessoal
e profissional.

Apenas o0 conhecimento técnico ndo determina a ascensao profissional, uma
vez que as empresas preocupam-se com um conjunto de desempenhos, atitudes,
comportamentos e relacionamentos em geral, e na busca por talentos no mercado
de trabalho um dos principais requisitos € a competéncia.

De acordo com Emrich (2000, p.30), competéncia ndo é fator que deva gerar
somente resultados. As pessoas que se comprometem a desenvolver habilidades
pessoais e profissionais agregam muito mais valor a si mesmas e a instituicao da
qual fazem parte.

De acordo dom o autor, para ser eficaz no marketing pessoal, o conhecimento
da dimensdo humana e seu aprimoramento pessoal, sdo fundamentais, porque

acima de tudo, o marketing pessoal € um processo de desenvolvimento pessoal e
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7

alcancar a felicidade em todas as suas formas e interpretagbes é apenas
consequéncia de se procurar sair do primario da vida. Para realizar um marketing
pessoal gratificante em todos os sentidos, € necessario saber utilizar, de forma
coerente e consistente, as novas tecnologias, a midia e o marketing como
ferramentas estratégicas, valorizando a imagem que se pretende transmitir.

Na visdao de Moscovici (1997) apud Vieira (2003, p.36), ser inteligente
emocionalmente significa ter dois tipos de competéncia que se inter-relacionam: a
competéncia técnica e a competéncia interpessoal. A competéncia técnica é
decorrente de estudos, de conhecimento, de aquisicdo, de tecnologia, enfim, é a
chamada capacitacéo profissional ou técnica, importantissima para qualquer funcéo
gue se vai exercer na vida, no trabalho. Mas ela ndo é suficiente, porque as pessoas
trabalham junto com outras pessoas.

Acrescenta que essa competéncia precisa ser desenvolvida em todas as
pessoas, ndo somente no lider. Ela € a base do relacionamento humano. Ninguém
vive s6. Para adquirirmos equilibrio emocional é preciso que nossos
relacionamentos sejam bem fundamentados, bem exercidos, bem construidos, e
isso depende do outro tipo de competéncia, a interpessoal, que consiste num
conjunto de habilidades desenvolvidas, treinadas desde a infancia até a fase adulta,
tanto em nivel pessoal como profissional.

Para Burnet (s\d) apud Duailibi (1994, p.19), "se vocé nao for percebido, vocé
ndo estd com nada. Vocé tem que ser percebido. Mas tem que ser percebido
naturalmente, sem gritar e sem truques". Sendo assim, o marketing pessoal pode
ser definido como um conjunto de atitudes e comportamentos que conduzem a vida
pessoal e profissional para um feliz sucesso por meio de qualidades e habilidades
inatas ou adquiridas do individuo que, aperfeicoadas, promoverdo comportamentos
favoraveis a realizacdo dos seus proprios objetivos.

Produtos e servigos de qualidade ndo sédo e ndo devem ser baratos, deve
custar exatamente o que valem. E um profissional que realiza um bom trabalho deve
saber se valorizar adequadamente. Assim, para Bordin Filho (2002, p.103) “a
imagem pessoal € como uma grife no mercado, pessoas estdo disposta a pagar se
realmente acreditar que vale a pena investir”.

Sendo assim, é importante oferecer servicos de qualidade fazendo jus ao
marketing pessoal criado, adequando seu preco a qualidade oferecida e ao

mercado, ou seja, o profissional deve ser remunerado de acordo com a meédia
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utilizada no mercado, até porque, ndo se sabe de ninguém que teve seu trabalho
valorizado quando foi feito gratuitamente.

Nesse contexto, a condicdo fundamental para o profissional se consagrar no
futuro é acreditar no seu talento, no seu potencial e nas suas qualidades. Assim

sendo, Bordin Filho (2002, p.82), descreve que:

N&o se deve perder a chance de fazer o seu “comercial” assim como um
produto precisa de propaganda o profissional também precisa, e pode fazer
isto divulgando aspectos profissionais de si mesmo. Em qualquer lugar que
se esteja, sempre deve-se aproveitar a oportunidade de descrever com
detalhes a atividade profissional que exerce. Muitas pessoas talvez nunca
precisem de fato daquele profissional, mas podem eventualmente conhecer
outras que venham a precisar.

No entanto, no mundo competitivo em que se vive, é grande a importancia de
um diferencial na atuacdo dos profissionais. A trajetéria pessoal e profissional
sempre foi e continuara sendo, um patriménio individual a ser administrado com rigor
e competéncia.

De acordo com Drucker (1999, p.75), “para poder gerenciar a si mesmo, é
preciso saber quais sdo seus valores.” O profissional deve construir uma marca
pessoal no universo onde atua, sendo essa a sua principal ferramenta para se
posicionar diante dos desafios. A inércia, nos dias de hoje, custa muito caro, em
termos de carreira profissional e pode afetar inclusive as atividades do seu dia-a-dia.

O marketing pessoal, como ferramenta de orientacdo profissional e pessoal,
tem como conceito pratico desenvolver a sensibilidade de uma pessoa para se
perceber e se integrar num certo momento, numa situagdo, nas mudancas e
transformacdes que surgem no meio organizacional e social, como forma de
revalorizagdo das suas habilidades e competéncias (DRUCKER, 1999).

Muitas pessoas ndo concordam que sua capacidade seja falsificada para
atrair interessados ou impressionar o publico-alvo, mas a intengdo ndo deve ser a de
falso e sim a de mostrar as melhores qualidades ou talentos que compdem o

profissional.
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Ballback (2002, p.39) expde sua ideia relativamente a esse assunto:

A grande maioria dos profissionais apresenta relutincia e receio em
aprender a utilizar o Marketing Pessoal como instrumento de
aperfeicoamento e investimento na sua carreira O mau emprego do
Marketing Pessoal, que ndo vé peso nem medida para a autopromocao, tem
criado uma certa desconfianca no seu uso e eficacia. Usado de forma
correta pode alavancar uma carreira. Usado de forma honesta pode criar
uma imagem duradoura e melhorar os relacionamentos interpessoais.

A pratica do marketing ndo precisa estar ligada a uma atividade
exclusivamente profissional. Ao contrario, é preciso entender que o marketing
pessoal trata de divulgar os atributos e beneficios que advém das qualidades e
habilidades do aspirante a notoriedade que procura trocas voluntarias objetivando
satisfazer a si proprio e as pessoas que o rodeiam.

Uma das férmulas para ser bem-sucedido é o autoconhecimento, que permite
identificar os ajustes e as mudancas necessarias na estrutura interna do individuo. O

uso adequado dos ingredientes o levara ao aprimoramento pessoal e profissional.
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3 METODOLOGIA

Fonseca (2002, p.12), define método como organizagdo, estudo sistematico,
pesquisa e investigacdo, logo, a metodologia é o estudo da organizacdo, dos
caminhos a serem percorridos, para se realizar uma pesquisa ou um estudo, ou para
se fazer ciéncia.

A pesquisa se enquadra como sendo bibliogréfica, pois utilizou-se de livros,
artigos e outros materiais devidamente publicados para o embasamento teorico
sobre a tematica em questéao.

A pesquisa bibliogréfica, segundo Severino (2007, p.122) é feita a partir de
registros disponiveis, decorrente de pesquisas anteriores, em documentos
impressos, como livros, artigos, teses etc. Por sua vez, Andrade (2010) afirma que
pesquisa € o conjunto de procedimentos sistematicos, baseado no raciocinio légico,
gue tem por objetivo encontrar solugbes para problemas propostos, mediante a
utilizacdo de métodos cientificos.

A pesquisa pode ser classificada ainda como sendo descritiva que de
acordo com Vergara (2000, p. 47), pesquisa descritiva relata as caracteristicas de
uma determinada populacdo ou fenémeno, estabelece correlacées entre variaveis e
define sua natureza. "N&o tém o compromisso de explicar os fendmenos que
descreve, embora sirva de base para tal explicagao".

A pesquisa seguiu uma abordagem qualitativa, onde buscou ouvir de modo
individual opinides dos profissionais de duas organizagcdes do ramo televisivo de
Itaituba/PA. Este tipo de pesquisa preocupa-se em identificar os fatores que
determinam ou que contribuem para a ocorréncia dos fendmenos. Uma pesquisa
explicativa pode ser a continuagdo de outra descritiva, haja vista que a identificacao
de fatores que determinam um fenémeno exige que o mesmo seja detalhado (GIL,
2007).

Para a coleta de dados, foi utilizado o questionario, que segundo Marconi &
Lakatos (1996, p. 88) o questionario € como uma “(...) série ordenada de perguntas,
respondidas por escrito sem a presenca do pesquisador”. Dentre as vantagens do
guestionario, destacam-se as seguintes: permite alcancar um maior nimero de
pessoas; € mais econdmico; padroniza as questdes, possibilita a interpretacao das

respostas, além de assegurar o anonimato ao interrogado.
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O questionario possui 18 perguntas que foram desenvolvidas para definicdo
do perfil dos entrevistados e ara buscar saber qual o entendimento dos participantes
da pesquisa sobre a tematica desta pesquisa. O questionario foi aplicado no més de
janeiro de 2019 com 20 colaboradores de duas empresas do ramo televisivo

situadas no municipio.

3.1 CARACTERIZACAO DAS EMPRESAS PARTICIPANTES DA PESQUISA

A pesquisa foi realizada em duas organizacdes: Rede TV e TV Tapajoara,
localizadas no municipio de Itaituba-Para. Ambas oferecem servicos de transmisséo
de conteldo através da televisdo aberta e séo legalizadas para atuar no mercado.

O ambiente da analise, Municipio de Itaituba, esta localizado no Estado do
Para, tem como limite ao Norte o Municipio de Aveiro, a Leste os Municipios de
Altamira, Rurépolis Novo Progresso e Trairdo, ao Sul o Municipio de Jacareacanga,
Oeste o Estado do Amazonas.

Segundo dados do IBGE (2010) o tamanho da cidade é de 62.042.302 km2,
com 97.493 habitantes, o gentilico € Itaitubense, o mote da cidade € cidade pepita. A
cidade é conhecida pela intensa atividade de mineracdo de ouro no Vale do Rio
Tapajos.

Rede TV: A emissora foi fundada no inicio do ano de 2006, a principio com o
nome TV Tucunaré e sob a direcdo de Freddy Pinheiro, que permaneceu na
administracdo da emissora no periodo de dois anos, ou seja, até o ano de 2008.
Esta localizada na 142 rua com Rod. Transamazonica, no bairro Bela Vista.

Anos seguinte, Fernando Soares, comprou o sinal da Senhora Vania, que
reside na cidade de Santarém-Para, e assumiu a direcdo em um periodo de doze
anos. A emissora passou a chamar-se TV Cidade Dourada que ¢é afiliada a Rede TV,
depois passou por diversas mudancgas de diretores.

No dia primeiro de agosto do ano de 2017, o Dr. Manoel Cordovil Diniz assumiu
a emissora e trouxe muitas mudancas para o ambiente. A Empresa passou a ter
estruturas, nova grade de programacdes, e até o0 momento 0 mesmo continua na
administragcdo da Emissora. A Empresa, hoje se encontra com nove programacoes
locais, sendo a lider em programas ao vivo: Patrulha Novo Lar, Jornal da Cidade,
Sport Show, Poder Sobre Natural da Fé, Ta em Casa, Rede TV New ltaituba,
Porteira Aberta, Programa do Pierri, Sdbado Show com DJ Naldo.
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TV Tapajoara: A TV Tapajoara foi fundada em 21 de margo de 1984, pelo
empresario Wilmar Freire, o qual permanece na administracdo até o presente
momento. Esta localizada em ltaituba - Para, na Rua Dr. Hugo de Mendonca, 333 —
Bairro Centro.

TV Tapajoara é uma emissora de televisao brasileira, opera no canal sete VHF
e esta em processo de implantacdo do seu sinal digital na sintonia 25 UHF e 7.1
Virtual, é afiliada do Sistema Brasileiro de Televisdo (SBT). A emissora € muito
conhecida no municipio e nas comunidades vizinhas por seu jornal, lider em
audiéncia, o jornal local chamado Focalizando, o qual é apresentado por Fleury

Colares a vinte e seis anos.
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4 RESULTADO E DISCUSSAO

4.1 PERFIL E ANALISE DOS DADOS DO QUESTIONARIO APLICADO COM OS
COLABORADORES

Para melhor analise do perfil dos entrevistados, foram questionados quanto
ao seu género, faixa etéaria, estado civil, escolaridade e profissdo. Considerando a
importancia da aplicabilidade do marketing pessoal dentro das organizacoes,
realizou-se também um questionario com treze questdes abertas e fechadas aos
entrevistados.

Nas organizaclGes pesquisadas, foram entregues a quantidade de 20 (vinte)
guestionarios. E distribuidos aos funcionarios pelas secretarias responsaveis de
cada empresa, sendo 10 (dez) para cada organizacéo. Foi recebido da emissora TV
Tapajoara os 10 (dez) questionarios preenchidos e da Rede TV apenas 5 (cinco)
guestionarios preenchidos. Os questionarios foram unificados e a seguir sao
apresentados os dados e analises.

Quanto ao Género:

[PORCENT

AGEM]
<l

= Masculino = Feminino

Grafico 01 - Quanto ao género. Fonte: Dados da pesquisadora (2019).

Unificamos os questionarios e analisou-se que entre eles 80% sédo do género
masculino e 20% correspondem ao sexo feminino. Verifica-se uma grande

guantidade de pessoas do género feminino que atuam nas empresas pesquisadas.
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Quanto a faixa etéria:

15%

20%

20%

=18a24 =25a35 =46ab55 56 a 65

Grafico 02 - Quanto a faixa etaria. Fonte: Dados da pesquisadora (2019).

Em relacdo a faixa etéria, estdo distribuidos entre 18 e 65 anos. Conforme

pode ser visualizada no grafico 02. Na faixa etaria buscou-se analisar todos o0s

publicos, desde os iniciantes aos mais experientes (com mais tempo de servico),

para considerar se havia opiniées divergentes sobre marketing pessoal.

Observa-se que 15% (quinze por cento) dos profissionais possuem de 18 a 24

anos de idade, 45% (quarenta e cinco por cento) possuem de 25 a 35 anos, 20%

(vinte por cento) possuem de 46 a 55 anos e os outros exatos 20% (vinte por cento)

possuem de 56 a 65 anos.

Quanto ao estado civil:

10%

%

= Solteiro = Casado = Un. Estavel

Gréfico 03 - Quanto ao estado civil. Fonte: Dados da pesquisadora (2019).
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Verifica-se que 10% (dez por cento) afirmam estar em unido estavel, 45%
(quarenta e cinco por cento) sdo casados e também 45% (quarenta e cinco por
cento) estao solteiros.

Quanto a formagao:

10% 15%

55%

= Ens.Fundamental = Ens.Médio = Graduacao - Especializacédo

Gréfico 04. Quanto ao grau de escolaridade. Fonte: Dados da pesquisadora (2019).

Quanto ao nivel de formacdo buscou-se ouvir profissionais que possuam
diferente tipos de formacédo, com finalidade de averiguar se o marketing pessoal
pode sofrer variagdo no que diz respeito ao estudo. Observa-se que 15% (quinze por
cento) dos entrevistados possuem ensino fundamental, 55% (cinquenta e cinco por
cento) possuem ensino médio, 20% (vinte por cento) graduacdo e 10% (dez por
cento) possuem especializacao.

Com a finalidade de compreender os pontos de vista dos profissionais acerca
do marketing pessoal, nesta pesquisa adotou-se 13 (treze) questdes com perguntas
fechadas e abertas para que estes pudessem discorrer e apresentar suas opinides
sobre a tematica em questéao.

A primeira pergunta foi: Vocé sabe o que € Marketing Pessoal?

Quadro 01 — Sobre entendimento de marketing pessoal

Profisséo Respostas

“Postura profissional, ser um bom lider, isso constréi para o

Cinegrafista . »
9 desenvolvimento pessoal de sucesso.

“‘Uma ferramenta usada para promocdo pessoal de modo a
alcangar o sucesso. E uma estratégia para “vender” a imagem.
O marketing pessoal capacita a pessoa a alterar a sua
postura, imagem e conduta.”

Operador

“‘Sim, é uma estratégia usada para vender a imagem e
influencia a forma como as outras pessoas olham para quem a

Design grafico, editor
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utiliza.”

Reporter

“E uma estratégia que uma empresa tem para gerar lucros por
meio de sua producéo e chamar a atencdo de consumidores.”

Cinegrafista

‘E uma estratégia para vender a imagem de determinado
individuo.”

Servidor Publico Federal

“Sim. E o investimento que as pessoas faz para melhorar sua
imagem diante da opinido publica.”

Jornalista por formacao

“E uma forma de divulgacéo pessoas de nossas habilidade e
valores.”

Reporter
Cinematografico

“E uma estratégia usada para “vender” a imagem, e influencia
a forma como as outras pessoas olham para quem a utiliza."

Recepcionista

‘E a qualificacdo da imagem de um profissional e seus
servicos no mercado de trabalho.”

“Estratégia usada para vender a prépria imagem. O marketing

Repoérter capacita a pessoa, pois consegue alterar sua postura, imagem
e conduta.”
Jornalista “Sim. E uma ferramenta importante para promocéo pessoal
para o alcance do sucesso.”
“E uma estratégia usada para “vender’ uma imagem, e
Secretaria influencia a forma como as outras pessoas olham para quem a
utiliza.”
. "Mas é a questdo da imagem, € preciso ter essa
Reporter -
preocupacéo.
“Considero que sejam normas que orientam para a adogéo de
Jornalista condutas sociais, como postura, dialética, boas maneiras,

trajes adequados e comportamento socialmente ajustado.”
“Pode-se dizer que é uma expressdo estrategicamente foi
criada definitivamente com intuito de abrir espa¢o na busca do
desenvolvimento pessoal em direcdo a satisfacdo de um
resultado positivo na vida profissional.”

~Fonte: dados da pesquisadora (2019).

Administrador de
empresa

Como averiguado o0s entrevistados expuseram suas opinides sobre
marketing pessoal. E relevante observar que todos tem conhecimento do que é o
marketing pessoal e o consideram uma ferramenta de grande importancia. Porém
percebe-se diferenca entre teoria e pratica. O entrevistado de profissdo operador
frisa que o marketing pessoal capacita a pessoa a alterar a sua postura, imagem e
conduta. Pode-se observar que o marketing pessoal incentiva a mudanca do
funcionério.

Ritossa, (2009:17) define marketing pessoal como um conjunto de acdes
planejadas que facilitam a obtencdo de sucesso pessoal e profissional, seja para
obter uma nova posi¢cdo no mercado de trabalho, seja para conservar sua posi¢ao
atual. Esses atos abrangem ndo so6 a divulgacdo de uma melhor imagem de nés
mesmos, mas também o aprimoramento de nossas deficiéncias e o investimento em

Nnossos atributos.
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Essas atitudes trazem bons retornos, tanto na sua vida pessoal quanto
profissional referente a imagem que vocé passa para o0 publico, ocorrendo o
reconhecimento pelo seu trabalho, é a oportunidade de vocé se aperfeicoar.
Prosseguindo com as perguntas, levantou-se a segunda questao.

A segunda pergunta realizada foi: Na sua opinido o Marketing Pessoal
pode ser um diferencial em um processo seletivo? Porque?

Analisa-se que apenas um funcionario discorda que o marketing pessoal
pode ser um diferencial em um processo seletivo, justificando sua resposta
articulando ser necessario ndo sO6 boa aparéncia, mais também conhecimento.
Respeita-se a opinido de cada entrevistado, embora se saiba que o marketing
pessoal abrange ndo somente a aparéncia pessoal, como também, seus estudos e
todo conhecimento adquirido para melhor construcdo de sua imagem.

Observa-se também, que o restante dos entrevistados, concordam
plenamente que o marketing pessoal pode sim ser um grande diferencial em um
processo seletivo, e que a aparéncia, postura e conhecimentos influenciam bastante
no desenvolvimento pessoal. Dando continuidade segue a terceira questao.

De acordo com Mccaffrey (1983) as pessoas que tém um bom marketing
pessoal e apresentam-se de forma adequada nas entrevistas para a selecdo de
pessoal, ttm maiores Chances de serem notadas e escolhidas por se diferenciarem
de pessoas que tém pouco conhecimento de marketing pessoal e, portanto, ndo se
preparam para que possam se destacar em um processo seletivo. Para as pessoas
gue ja estdo empregadas, o marketing pessoal € um grande diferencial, pois permite
as pessoas se diferenciarem umas das outras e também faz com que elas possam
se destacar nas reunides de trabalho e no dia a dia da empresa.

Na terceira pergunta foi questionado: O Marketing Pessoal pode colaborar
para o desenvolvimento de uma organizagao?

Questionados se o marketing pessoal colabora no desenvolvimento de uma
empresa, 95 % (noventa e cinco por cento) responderam que sim. Mais somente
39% justificaram suas respostas. Suas justificativas baseiam-se na competéncia do
funcionério, propaganda positiva da sua imagem, ser responsavel, afirmando que
tudo isso traria divulgagao e desenvolvimento para sua organizagao.

J4 uma minoria de 5% (cinco por cento), responderam que o marketing
pessoal ndo colabora para o desenvolvimento de uma organizacdo. Embora, néo

tenham justificado suas respostas. Em seguida a quarta questao.
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Kotler (2005), explica que o marketing pessoal é uma ferramenta
indispensavel no processo de valorizacdo profissional pois seu objetivo € detectar,
através de um planejamento estratégico, os principais pontos a serem trabalhados,
minimizando ou eliminando os pontos desfavoraveis e potencializando os fortes,
contudo, é importante lembrar que, o marketing pessoal ndo pode transformar
alguém em sucesso, se 0 profissional em questdo ndo tiver disposto a seguir as
orientacdes de mudanca. Esforco, dedicacdo, capacitacdo e superacdo, sao
sindbnimos de sucesso no Marketing Pessoal.

No entanto, € correto afirmar que o marketing pessoal € uma ferramenta
necessaria para qualquer tipo de profissional pois € através dessa ferramenta que as
pessoas aprimoram sua imagem, suas capacidades, conhecimentos e proporcionam
evolucao a si mesmos e consequentemente para as empresas.

A quarta pergunta foi: Para vocé, dos itens listados, qual o nivel de
importancia de cada um para a construcdao de um Marketing Pessoal de
sucesso?

a) Boa aparéncia (unhas limpas e feitas, cabelo limpo e arrumado, roupa limpa e
adequada ao ambiente, higiene pessoal)

b) Postura profissional (ser um bom lider, ndo misturar problemas pessoais com
profissionais, saber resolver problemas, buscar solucées)

Considerando que 15 (quinze) funcionarios responderam, com op¢ao de duas
respostas de multipla escolha, o que totalizaria 30 (trinta) respostas ao todo. 8 (oito)
dos entrevistados consideram extremamente importante ter boa aparéncia para se
construir um marketing pessoal de sucesso, 5 (cinco) consideram muito importante e
1 (um) diz ndo ser tdo importante.

Quanto a postura profissional, 13 (treze) entrevistados consideram seu uso de
extrema importancia para a construgcao de um marketing pessoal de sucesso, 1 (um)
considera relativamente importante e um dos funcionarios deixou as duas opcdes
em branco.

Avalia-se que a maioria dos funcionarios, acreditam que ter unhas limpas e
feitas, roupa limpa, boa higiene pessoal, ser um bom lider e saber separar
problemas pessoais dos profissionais sdo atitudes muito importante para a
construcdo de um marketing pessoal de sucesso. Continuando a quinta questao.

Para Proetti (2006), o marketing pessoal € um diferencial para as pessoas

gue estdo procurando uma vaga de emprego e, também, para as pessoas que
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querem crescer profissionalmente nas empresas em que trabalham ou encontrar um

emprego melhor em outra organizacdo. Esse diferencial se traduz pelas
competéncias, contetdo como repertorio de conhecimentos, postura e apresentacao
pessoal.

A pergunta de namero cinco quis saber: Vocé considera importante que

sua empresa disponibilize cursos sobre Marketing Pessoal para o
desenvolvimento de ambas?
Quadro 02- Opiniao sobre oferta de cursos de marketing pessoal na empresa
Profissbes Respostas
“Sim, seria extremamente importante, beneficiaria muito a

Design grafico, editor

empresa.”

“Seria 6timo, afinal mesmo fora do horéario de trabalho somos
vistos como por ex: “olha la a Nayara da Rede TV” é importante

Secretaria cuidar com o que sera feito, falado entre outros. Pois somos
observados constantemente.”
Reporter ‘Sim.”
“Sim claro, pois é preciso investir na mao de obra profissional,
Jornalista pois somente assim o um funcionario tera ainda mais prazer em

dedicar-se a carreira.”

Recepcionista

“Sim. Pois é sempre bom aprender mais sobre ter uma boa
postura e comportamento dentro da empresa. E passar uma
boa imagem, isso € essencial para o desenvolvimento de uma
empresa.”

Repérter

“Sim, o mercado exige qualificacdo.”

Cinegrafista

llSim.”

“Sim, para que por meio de um profissional de marketing,

Operador possamos despertar algumas atribuicdes, até mesmo ocultar
dar um choque de realidade.”
“Claro que sim. Um bom curso de marketing bem realizado faz a
Reporter grande diferenca, trazer novidades para uma empresa sé tem a

crescer tanto a empresa quanto aos colaboradores.”

Cinegrafista

llSim b

Servidor publico

“Com certeza, nos tempos atuais, € uma necessidade as

Federal empresas investirem nesses itens!”
“Com certeza. O colaborador que participa de eventos de
Jornalista qualificacdo oferecidas pela empresa se sente valorizado. Isso

0 motiva a produzir mais e melhor.”

Jornalista por formacdo

“Sim.”

Administrador de

“‘Sim. Uma empresa de ndo acompanha as tendéncias do
mercado, evolucdo de negdcios e ndo tem a preocupagdo em
atualizar seus colaboradores estara correndo riscos de arruinar

empresa seus negocios. Pois a comunicacdo, 0 enriqguecimento do
vocabulario, postura e demais elementos que agregam valores
para somar a imagem pessoal.”

Reporter “Com certeza, pois a melhoria € muito grande para a empresa e

cinematografico

para os funcionérios de forma em geral.”

Fonte: dados da pesquisadora (2019).
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Verifica-se nas respostas, que 100% (cem por cento) dos funcionarios
consideram importante que suas empresas disponibilizem cursos sobre marketing
pessoal para o desenvolvimento tanto da organizacdo, como do colaborador. Nota-
se que a qualificacdo e investimento em cursos para os funcionarios, € vista como
valorizagdo e motivagdo aos mesmos.

Ribeiro (1993), conta que no mundo corporativo as habilidades sociais séo
muito importantes para o sucesso profissional. As empresas estdo valorizando as
atitudes, a postura, o vocabulario e o modo de proceder de seus colaboradores,
sejam publicos ou privados.

Avancando com a entrevista a sexta questdo: Na sua empresa ja houve
algum investimento em cursos, palestras ou algo relacionado a Marketing

Pessoal?

= Sim = Nao

Grafico 05 — Investimento em curso de marketing pessoal. Fonte: dados da pesquisadora (2019).

Questionados se jA houve em suas empresas, investimentos em cursos,
palestras, dentre outros, relacionados a marketing pessoal, 65% (sessenta e cinco
por cento) responderam que sim, e 35% (trinta e cinco por cento) responderam que
nao.

Investir em palestras e cursos sobre marketing pessoal para funcionérios,
traria beneficios ndo somente para o colaborador, mas também para organizacao
onde ele atua, pois ocasionaria um profissional capacitado, ético de boa aparéncia,

dentre outros. Prosseguindo com a sétima questéo:
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A sétima pergunta foi: Vocé acredita que para o crescimento de uma
organizagdo é necessario que seus colaboradores busquem novos
conhecimentos, boa postura profissional e aparéncia pessoal adequada?

Analisou-se que 100% (cem por cento) dos colaboradores acreditam que seu
comportamento, postura profissional, aparéncia pessoal adequada, buscar sempre
gualificacdo favorece no crescimento de uma organizacao.

A Importancia do marketing pessoal reside no fato de que pode proporcionar
transparéncia, credibilidade e profissionalismo a imagem de quem faz uso dessa
ferramenta, independentemente do local ou da ocasido. Em seguida a oitava
questéo:

Com todas essas transformacdes que a sociedade vem vivenciando ao longo
do tempo, emerge a necessidade de a populagcédo tornar evidente suas qualidades
profissionais e pessoais, ou seja, ter um diferencial. Cuidando da sua propria
imagem, divulgando sua “marca”, trabalhando sua valorizagao pessoal e profissional
e pavimentando o caminho para o sucesso, tal meta sera atingida (PARENTE et al.,
2016).

A oitava pergunta se trata de: Sua aparéncia e modo de vestir seguem 0s
padrbdes profissionais? Julga que se veste de forma adequada a funcdo que

exerce?

15%

= Sempre = Frequentemente = Nem sempre = Nunca

Gréfico 06 — Sobre vestimentas. Fonte: dados da pesquisadora (2019).

Diante das informacfes, notou-se que 37% (trinta e sete por cento) dos
funcionarios consideram que sua aparéncia e modo de vestir estdo sempre seguindo

os padrbes profissionais. Ja 48% (quarenta e oito por cento) dos entrevistados
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afirmam que seguem os padrées profissionais frequentemente. Enquanto os 15%
(quinze por cento) dos funcionarios contam que nem sempre estdo com boa
aparéncia ou se vestindo de acordo com os padrdes profissionais.

Avalia-se que a autoestima, o incentivo e elogios sao fundamentais para um
profissional prestativo e feliz. Entdo vestir-se de acordo com os padrdes profissionais

sao ferramentas importantes para o desenvolvimento pessoal e da organizacgao.
A nona pergunta foi: Se vocé fizer uma auto avaliacdo, qual é seu nivel de
satisfacdo ou insatisfacdo com o seu Marketing Pessoal?

5%
15% 27%

53%
= Muito satisfeito = Parcialmente Sat.

Nem sat.Nem ins. Parcialmente ins.

Gréfico 07 — Grau de satisfacdo quanto ao marketing pessoal. Fontes: dados da pesquisadora (2019).

Em relacdo aos dados, destaca-se que 53% (cinquenta e trés por cento) dos
entrevistados, estdo parcialmente satisfeitos com o seu marketing pessoal, 27%
(vinte e sete por cento) muito satisfeitos, 15% (quinze por cento) nem satisfeitos,
nem insatisfeitos e 5% (cinco por cento) encontram-se parcialmente insatisfeitos.

Fanani (2013, p.28) assegura que o profissional precisa investir no
aperfeicoamento da imagem pessoal que por resultado desenvolve a construcdo da
honra pessoal, ocasionando assim a capacidade individual de atrair e manter
relacionamentos, tanto pessoais quanto profissionais.

Analisa-se que a busca por uma boa imagem pessoal deve ser constante,
desenvolver habilidades de percepcado, o convivio pessoal, social e profissional, é
admiravel para um bom marketing pessoal, também deve existir uma comunicacao
harmoniosa, transmitir confianca, saber resolver problemas do dia-a-dia, ser ético e

verdadeiro com amigos e cultivar um bom relacionamento. E ainda que alguns dos
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guestionados ndo pratiquem diariamente, eles mostraram preocupacgdo sim em
relacdo a esse item.

Continuando a entrevista com a décima questdo: Em geral, vocé concorda
gue o Marketing Pessoal seria um diferencial competitivo para uma empresa e

traria eficiéncia no desenvolvimento da mesma?

Quadro 03- Concepcao marketing pessoal como diferencial competitivo

Profiss6es Respostas

Design grafico, editor ‘Sim.”

“Sim. Considera-se o marketing pessoal um fator
indispenséavel no atual contexto competitivo permitindo
Repdérter cinematografico a exposicdo de atributos, competéncia e habilidades e
o reconhecimento dos profissionais de forma mas
eficiente e eficaz nas organizacfes.”

“Sim. Pois eu falo que a empresa é “boa” no que faz e
eu “provo” para as pessoas estou dando credibilidade
aos telespectadores e a todos que nela acreditam e

Secretaria confiam. “Portanto a propaganda seja ela qual for, é a
alma do negédcio”. Nesse caso sua imagem que esta
em evidéncia. “

Reporter “Sim.”

Jornalista “‘Sim. Depende da empresa.”

“Sim. Nos dias que estamos vivendo a imagem conta
muito, ou seja € um requisito importante. E acaba
sendo um diferencial e contribuindo para o sucesso da
empresa.”

Recepcionista

“Sim. E preciso ter esse diferencial, o mercado é muito

Reporter exigente e globalizado.”

“Sim. Trabalhando no desenvolvimento da

Cinegrafista =
organizacao”.

“‘Sim. De forma inconsciente no passado alguns
colaboradores fizeram isso, 0 que parcialmente,
resultou no elogio de outras concorrentes, e que gracas
a uns colaboradores ter tal visdo puxava outros a entrar
de forma consciente no trabalho de forma bem
cooperativa que era o0 sucesso da empresa.”

Operador

“Sim. Muitas empresas usam varios artistas para fazer
0 marketing de sua empresa, principalmente aqueles
artistas que se destacam em seus trabalhos e em suas
atitudes.”

Reporter

Cinegrafista ‘Sim.”

“Sim. O lastro de conhecimento de um profissional é o
gue o credencia para conseguir uma colocacdo no
mercado de trabalho, mas aparéncia pessoal também
conta muito nessa concorréncia por um emprego!”

Servidor publico federal

‘Sim. Existem situacbes em que uma boa
Jornalista apresentagcdo individual é determinante para decidir
guem pode ser o melhor e mais competitivo.”

“Sim. Porque é preciso sempre superar e aumentar as

Jornalista por formacao ~ L,
P & transformac6es no mundo corporativo.
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“Sim. Evidente que sim. Pois o diferencial de uma
empresa e seus colaboradores comeca pela soma de
valores, aprimoramento do comportamento ético e
social equacionado a qualidades dos produtos ou
servigos. Logicamente se destacara a frente de seus
concorrentes.”

Administrador de empresa

Fonte: Dados da pesquisadora (2019).

Observa-se que todos os entrevistados concordam que o marketing pessoal
seria um diferencial competitivo para uma organizagdo, e traria eficacia no
desenvolvimento da mesma. E importante ressaltar a opinido do reporter
cinematografico, o qual, disse que o marketing pessoal é um fator indispenséavel no
atual contexto competitivo.

Nota-se opinides variadas, mais cada uma com seu devido valor, é evidente que
todos preocupam-se com a maneira como S0 Vistos, e procuram mostrar 0 seu
melhor.

Para Proetti (2006), o marketing pessoal € um diferencial para as pessoas
gue estdo procurando uma vaga de emprego e, também, para as pessoas que
querem crescer profissionalmente nas empresas em que trabalham ou encontrar um
emprego melhor em outra organizacdo. Esse diferencial se traduz pelas
competéncias, conteudo como repertorio de conhecimentos, postura e apresentacao
pessoal.

Prosseguindo, décima primeira questdo: Na sua concepgdo O
autoconhecimento dos seus gostos pessoais, aspiracdes, motivacbes e
virtudes (conhecimento interpessoal) sdo importantes para a boa convivéncia

e seu crescimento no ambiente de trabalho?

Quadro 04 — Comportamentos importantes para convivéncia no ambiente de trabalho

Profissbes Respostas
Design gréafico “Sim.”
. . g “Sim. E muito importante nos da motivacdo para as
Reporter cinematografico »
pessoas.
“Sim. E muito importante saber como cada se comporta
Secretéria diante as dificuldades e confrontos do dia-dia, a forma
como se tratam dentro empresa.”
Reporter “‘Sim.”

Nem sempre. Para o trabalho em uma empresa com

Jornalista . ) , .
muitas pessoas o importante mesmo é ter bom senso.

“Sim. Pois preciso ter uma boa postura no meu ambiente de
Recepcionista trabalho, sempre procuro ter uma boa convivéncia com
todos 0s meus colegas de trabalho para que assim haja um
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bom desenvolvimento na empresa.”

Reporter “Sim.”
“Sim. Nunca se sabe quando essas virtudes serdo usadas
Operador em beneficio da empresa e dos colegas de trabalho tanto

na area profissional como pessoal.”

“Nao tenho davida disso. Um bom relacionamento depende

Reporter muito de vocé, da sua maneira de ser, do seu
comportamento e principalmente do senso de humor.”
Cinegrafista N&o respondeu
“Evidente que sim. O relacionamento interpessoal é
Servidor publico federal fundamental para o desempenho de uma equipe de
trabalho.”
“Quando a pessoa tem pleno conhecimento sobre si estara
Jornalista sempre preparado e se posiciona de forma coerente em

gualquer situacdo. Se conhece e conhece suas reacfes.”

“Desde que haja interacéo ou va de encontro dos principios

rnali r formaca A
Jornalista por formagao da organizagéo.

“Eu prefiro acreditar nas relagcdes interpessoal. O
conhecimento faz parte de um contexto de habilidades para
gerenciamento desse convivio na empresa. Mais a relagao
interpessoal é pra um de maior grandeza.”

Administrador de Empresa

Cinegrafista “Sim.”

Fonte: Dados da pesquisadora (2019).

Observa-se que um dos entrevistados de profissao jornalista, afirmou que nem
sempre o conhecimento interpessoal € uma ferramenta importante para a boa
convivéncia e o crescimento profissional de um individuo, argumenta ainda que para
o trabalho em uma empresa com muitas pessoas 0 importante mesmo é ter bom
senso.

Nota-se que a falta de conhecimento muitas vezes, por pequenos detalhes,
mostra uma imagem errada de um individuo, pois ter bom senso faz parte da
personalidade e profissionalismo de um colaborador, ou seja, faz parte da
construgéo do seu marketing pessoal.

JA os outros entrevistados responderam que sim, que é realmente uma
ferramenta importante. Nota-se que outro entrevistado de profissdo jornalista afirma
gue gquando nos conhecemos, podemos ter pleno conhecimento sobre nossas
reac0es e assim estaremos sempre preparados para se posicionar de forma
coerente em qualquer situagéo.

O marketing pessoal, como ferramenta de orientacdo profissional e pessoal,
tem como conceito pratico desenvolver a sensibilidade de uma pessoa para se

perceber e se integrar num certo momento, numa situacdo, nas mudancas e
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transformagdes que surgem no meio organizacional e social, como forma de
revalorizacdo das suas habilidades e competéncias (DRUCKER, 1999).

Dando continuidade, segue a décima segunda questdo: Vocé acredita que a
rede de relacionamento pode ser util para um profissional?

Nota-se que apenas 1 (um) dos entrevistados, de profissdo operador,
respondeu negativamente, mas que em sua justificativa acabou afirmando o
contrario, dizendo que para que haja fluidez nos trabalhos realizados € necessario
ter um bom convivio com os demais colegas.

Analisa-se que todos os candidatos acreditam que ter uma rede de
relacionamentos é saudavel e util para todos os profissionais.

Segundo o autor Salgado (2012), networking € estabelecer uma rede de
relacionamentos pessoais, que permitem a troca de ideias, conselhos, informacdes,
referéncias, contatos, sugestdes, na qual os recursos, habilidades e talentos s&o
compartilhados e agregados.

Finalizando a entrevista com a décima terceira questdo: Sabendo que o
marketing pessoal forma modos e atos associados ao conhecimento, as
aptiddes e as competéncias que colaboram para o sucesso e para o alcance
dos objetivos individuais e profissionais, que colabora para a edificagcédo de
uma imagem positiva ao profissional, quais das opc¢des vocé considera
importante:

Foram dadas as seguintes opc¢des: Ser gentil, educado e simpatico somente
com as pessoas do seu convivio; Demonstrar postura proativa; Realizar um trabalho
de qualidade; Ter conhecimento sobre 0 negécio da empresa e Ser pontual.

Compreendendo todas as respostas, a maioria dos entrevistados acreditam
gue o marketing pessoal abrange o conhecimento através dos modos e atos de cada
individuo, suas aptiddes, competéncias que colaboram para o sucesso e alcance
dos obijetivos individuais e profissionais. E para chegar a esse alcance é necessario
primeiramente realizar um trabalho de qualidade e demonstrar postura proativa.
Também ser pontual, ser gentil, educado e simpatico e ter conhecimento sobre o
negoécio de sua organizacgao.

O autor Mello (2006, p.03), fala que o marketing pessoal € composto de cinco
ferramentas basicas que apresentam, quando utilizadas juntas, resultados muito

positivos: embalagem do produto (é a aparéncia da pessoa); higiene pessoal;
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conteudo (competéncia, carater, honestidade, fidelidade); postura fisica
(credibilidade) e comunicacéo.

O Marketing pessoal possui aptiddes e habilidades, podendo fortalecer as
gualidades e o status de uma pessoa no mundo do trabalho, favorecendo a
estabilizacdo de espacos neste universo cada vez mais competitivo. Utilizar o
marketing pessoal pode parecer simples. Mas € necessario um planejamento de
maneira sensata, e assim é possivel desenvolver uma imagem pessoal positiva,
transformando-se em uma referéncia na sua area de atuacao.

O Marketing Pessoal faz parte do dia-a-dia, ele ndo é apenas uma ferramenta
para alcancar objetivos na vida profissional, sendo utilizado da maneira correta, traz
grandes e significativos beneficios para a vida pessoal e rede de relacionamento. E,
sobretudo o marketing pessoal néo se edifica da noite para o dia. E um método que
requer esforco, dedicacédo, paciéncia e, especialmente, a busca de conhecimento
constante, e procurar estar sempre atualizado € essencial na vida pessoal e
profissional.

Como ressaltado, todos os profissionais, seja qual for a area de atuacéo,
devem saber a importancia da apresentacdo da sua imagem, suas atitudes, pois
esse aspecto tem grande valor perante a sociedade, o que confirma cada vez mais a
necessidade de sua aplicacéo no cotidiano.

Ainda que algumas pessoas ndo demonstrem possuir conhecimento sobre o
marketing pessoal, ainda mesmo sem perceber, utilizam algumas atitudes que
envolvem o assunto no seu dia-a-dia, seja através de estudos, valorizacdo
profissional, participacdo em encontros extraprofissionais, relacionamentos, ou até
mesmo valorizacdo pessoal, etc.

Buscar ter um bom relacionamento interpessoal, Ihe trara oportunidades
profissionais, sendo que, a maneira que tratamos as pessoas torna-se uma vitrine do
nosso marketing pessoal, porém sem uma rede de relacionamento deixamos a
desejar quanto a propria imagem, por iSSO € necessario essa interacdo, que traz

trocas de experiéncias e compreensao cada vez maior de conhecimento.



54

5 CONCLUSAO

Esta monografia contribuiu para o proveito de conhecimento sobre o
marketing pessoal, serviu para esclarecer o quao é importante a utilizacdo do
mesmo dentro das organizacbes. Com base nos relatos dos profissionais
entrevistados, o marketing pessoal é um diferencial e traz eficiéncia para as
organizagoes.

Através desta pesquisa, analisou-se que o marketing pessoal € um
instrumento de acessao social e profissional. Por meio da pesquisa de campo
concluiu-se que os entrevistados, estdo atualizados sobre a tematica do estudo, e
gue o marketing pessoal pode lhes proporcionar conquistas na vida pessoal e
profissional dependo da atitude de cada individuo, e para continuar avancando em
conhecimento € indispensavel que se tenha um bom relacionamento no ambito
profissional, e que conhecer outras areas é um ponto positivo para 0 seu
crescimento, o marketing pessoal proporciona ao profissional, transformacéao,
oportunidades, credibilidade, confianca, persuaséo, argumentacéo, e flexibilidade.
Instrumentos que transformam de forma positiva, sua imagem e suas atitudes no
decorrer da vida.

O estudo realizado nas empresas TV Tapajoara e Rede TV, ambas
localizadas em ltaituba-Para, mostrou-se bastante positivo, pois se averiguou que as
organizacdes, que trabalham com o uso diario da imagem pessoal, consideram que
ter boa aparéncia, ser pontual, ser um bom lider, estar sempre em busca de
gualificacdo é muito importante para o0 crescimento pessoal e profissional,
respondendo assim a primeira questao norteadora que foi elaborada para saber de
que forma o marketing pessoal pode trazer vantagens para as pessoas e empresa
pesquisada.

A segunda questdo norteadora trata-se de saber a concepcdo dos
entrevistados sobre o marketing pessoal. Verificou-se que todos tem conhecimento
sobre a temética, e ponderam que o aspecto pessoal e o comportamento social sdo
ferramentas importantes para uma carreira de sucesso e nao devem ser
descuidados.

Observou-se ainda que, saber lidar com problemas pessoais, sem misturar
com os profissionais, possuir uma boa aparéncia e realizar um trabalho de qualidade

geram lucros e desenvolvimento para os colaboradores e organizagao.
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A terceira questdao norteadora buscou verificar o grau de satisfacdo do
marketing pessoal de cada colaborador. Foi constatado através dos dados coletados
gue a maioria esta satisfeita e todos preocupam-se com a maneira que sao vistos e
procuram melhorias em seu marketing pessoal. Entendem que o mesmo forma
modos e atos associados ao conhecimento, as aptiddes e as competéncias que
colaboram para o sucesso e alcance dos objetivos individuais e profissionais, que
contribuem para a edificacdo de uma imagem positiva ao profissional e empresa.

Enfim, dada a importancia do assunto e os resultados obtidos confirma-se,
portanto, a relevancia do uso do marketing pessoal como diferencial para a
eficiéncia das organizacbes. Fatores importantes para que o0s profissionais
construam uma carreira de ética, mostrando que além de ser admiravel
profissionalmente podera também ser para a vida pessoal.

O marketing pessoal propde a construgdo de uma imagem positiva perante a
sociedade e, de um comportamento adequado e eficiente para estabelecer
relacionamentos, enquanto a gestdo de carreira organiza a vida profissional como
forma de planejar os objetivos profissionais com vistas em conquistar a tdo almejada

realizacdo profissional.



56

REFERENCIAS

ALIHAN, Milla. Manual do executivo jovem: comportamento para O SucCesso.
Séo Paulo: Brasiliense, 1971.

AMBLER, T. The new dominant logic of Marketing: views of the elephant.
London: Centre for Marketing of London Business School, 2004. Working Paper, n.
04-903.

BALLBACK, J.; SLATER, J. Marketing pessoal: como orientar sua carreira. 3. ed.
Sao Paulo: Futura, 2002.

BALLBACK, J; SLATER, J. Marketing Pessoal: Como orientar sua carreira para o
sucesso. Sao Paulo: Futura, 1999.

BAMBERG, M. Estourando a ponte. Sado Paulo, 2000.

BARROS, Céasper. MENAGARDA, Gerusa. Marketing pessoal, Networking,
Contatos. <http://www.universia.com.br/materia/materia.jsp?materia=4851> acesso
em: 12 novembro de 2015.

BARTELS, R. The history of marketing thought. Columbus: Horizons, 1988.

BORDIN FILHO, Sady. Marketing pessoal: 100 dicas para valorizar sua imagem.
5. ed. Rio de Janeiro: Record, 2002.

BRAGHIROLLI, E. M. Psicologia geral. Porto Alegre: Vozes, 2000.
Brasil, 2003.

CAMPOS, Augusto. O que e Networking. Disponivel em:
<http://www.efetividade.net/2008/09/09/networking/>. Acesso em: 26 de Janeiro de
2017.

CHAUVEL, M. A. The History of Marketing Thought and “The Great
Transformation” of Polanyi: How To Conciliate Social and Economic Interests.
In: BALAS CONFERENCE, 2001. San Diego. Anais...San Diego, 2001.

COBRA, Marcos. Administracdo de marketing. Sdo Paulo: Atlas, 1992.

COREY, E. Raymond. Industrial marketing: cases and concepts. Prentice Hall,
1991.

COSTA, Jose Eduardo. Venha fazer parte desta turma. 150 melhores empresas
para vocé trabalhar. Guia Vocé S.A./Exame. Sao Paulo: Abril, 2009.

DACAL, Edson. Mix de Marketing Pessoal. Disponivel em:
<http://www.ceunsp.br/eventos/seminfo/material/marketing_pessoal.pdf> acesso em:
20 de setembro de 2016.



57

DARLING, Diane. Networking: desenvolva sua carreira criando bons
relacionamentos; Traducdo Pedro Jorgensen Junior. Rio de Janeiro: Sextante,
2007.

DAVIDSON, Jefrey P. Faga o seu marketing Pessoal e profissional. Sdo Paulo:
Madras Editoria:2000.

DRUCKER, Peter. Management: tasks, responsibilities, practices. Nova York:
Haper and Row, 1973.

DRUKER, Peter. Administracdo para obter resultados. 1° ed. Sado Paulo: Pioneira,

DRUKER, Peter. Seja seu proprio gerente. Revista HSM Management, n.16,
set./out. 1999.

DUAILIBI, R. Phrase book Il. Sdo Paulo: Siciliano, 1994.

EMRICH, R. Marketing pessoal e etiqueta pessoal. Sdo Paulo: Veneza, 2000.
fbota@globo.com

FONSECA, J. J. S. Metodologia da pesquisa cientifica. Fortaleza: UEC, 2002.
Apostila.

FRANCO, Simon. Criando o proprio futuro. 6 ed. Ver. E ampl. — S&o Paulo:
Futura, 2002.

GEHRINGER, Max. O que e Networking? Disponivel em:
<http://vocesa.abril.uol.com.br/edi29/max138.shl> acesso em: 14 de novembro de
2017.

GERMANO, Luana. Marketing Pessoal: A consolidacdo de imagem e da
reputacdo nas midias locais. Centro Universitario Univates - curso de comunicagao
social. Lajeado, 2014.

GIL, A. C. Como elaborar projetos de pesquisa. 4. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2007.

GIRARDI, Dante Marciano. Etiqueta no trabalho: alavancando o marketing
pessoal. Artigo ndo publicado. 2004.

HART, Rupert. Networking. 5a. ed. S&o Paulo: Clio, 2004.
http://www.ricardomello.com.br. colecao primeiros passos; 27).1998.

KEVIM, Keller; KOTLER, Philip. Administracdo de marketing: anélise,
planejamento, implementacgéo e controle. S&o Paulo: Atlas, 1998.

KOTLER, Philip. Administragc&do de Marketing. S&o Paulo: Prentice hall,2000.

KOTLER, Philip. Administragdo de Marketing: a edicdo do novo milénio. Sdo Paulo:
Prentice Hall, 2000.


mailto:fbota@globo.com
http://www.ricardomello.com.br/

58

KOTLER, Philip. Marketing de A a Z: 80 conceitos que todo profissional precisa
saber. Trad. Afonso Celso da Cunha Serra. Rio de Janeiro: Campus.
KOTLER, Philip. Principios de marketing. 92 ed. Rio de Janeiro: Prentice-Hall do

LAS CASAS, Alexandre L. Marketing. S&o Paulo: Editora Atlas S.A, 1997.

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Marketing: conceitos, exercicios, casos. 4. Ed. S&o
Paulo: Atlas, 1997.

LIMA, Ari. Marketing Pessoal e Habito, 2010. Disponivel
em:http://www.administradores.com.br/informe-se/artigos/marketingpessoal-e habito.
Acessado em 20.01.2017.

LIMEIRA, Tania Maria Vidigal. Gestdo de Marketing. Sdo Paulo: Editora Saraiva
2004.

MARCONI, M. A; LAKATOS, E. M. Técnicas de pesquisa: planejamento e
execucdo de pesquisas, amostragens e técnicas de pesquisas, elaboracédo e
interpretacdo de dados. 3.ed. Sdo Paulo: Atlas, 1996.

MCCAFFREY, Mike. Como gerir pessoas a partir do perfil comportamental,1983.
McKENNA, R. Marketing de relacionamento. Rio de Janeiro: Campus, 1994.

MELLO, Ricardo. Marketing com Treinamento. Disponivel em
http://www.ricardomello.com.br Acesso em: 22 de fevereiro. 2018.

MINARELLI, José Augusto. Networking: como utilizar a rede de relacionamentos
na suavida e na sua carreira. Sdo Paulo. Gente: 2001.

MORAIS, Moisés Salgado. Marketing Pessoal. Disponivel em
http://www.administradores.com.br Acesso em 30 de janeiro. 2019.

MOSCOVICI, Fela. Desenvolvimento interpessoal: Treinamento em grupo. Rio
de Janeiro: José Olympio, 2002.

NERI, Carla Camelo. MARKETING PESSOAL: Um estudo mercadol6gico com
vendedores autbnomos. Uniceub- centro universitario de Brasilia, Brasilia/DF, 2006.

OLIVEIRA NETO, Pedro Carvalho de. Marketing Pessoal: o posicionamento
pessoal atraves do marketing.

PARENTE, Deuziel Martins, 2016. Marketing Pessoal. Disponivel em
http://www.academia.edu Acesso em 30 de janeiro de 2019

PASCOLATO, C. O essencial. Sdo Paulo: Objetiva, 1998.

PASSOS, Alfredo; NAJJAR, Eduardo Rienzo. Carreira e marketing: da teoria a
pratica. 2. ed. S&o Paulo: Negdcio, 1999.


http://www.administradores.com.br/
http://www.academia.edu/

59

PEASE, Allan; PEASA, Béarbara. Desvendando os segredos da linguagem
corporal, 5%edicdo. Sextante, 2005, Rio de Janeiro-RJ.

PENTEADO FILHO, José Roberto Whitaker. Marketing no Brasil ndo é facil. Rio
de Janeiro: Livro Técnico Cientifico, 1990.

PETERS, Tom. Reinventando o trabalho — A marca vocé. Sao Paulo: Campus,
2000.

PROETTI, Sidney. Introducdo ao marketing: conceitos basicos para o estudo de
marketing. 2. ed. S&o Paulo: Edicon, 2006. 192 p.

RICHERS Raimar. 1926 - O que é Marketing. 15 ed. — Sdo Paulo: Brasiliense. 1994.

REIN, I.; KOTLER, P.; STOLLE R, M. Marketing de alta visibilidade. S&do Paulo:
Makron Books, 1999.

RIBEIRO, Celia. Boas maneiras e sucesso nos nego6cios: um guia pratico de
etiqueta para executivos. Porto Alegre: L & PM, 1993.

RITOSSA, C.M. Marketing Pessoal -Quando o produto é vocé. la. ed. Curitiba:
Ibpex, 2009. v. 1. 187 p.

ROBERTS, L., M., (2005). Changing faces: professional image construction in
diverse-organizational settings. Academy of Management Review, Vol. 30:685—
711.

ROGAR, Silvia. Sucesso sob Medida. Veja, Sao Paulo, n. 2014, 27 jun.2007.

SANTOS, Ligia. Marketing Pessoal e Sucesso Profissional. Campo Grande:
UCDB, 2002.

SEVERINO, Antonio Joaquim. Metodologia do Trabalho Cientifico. Sdo Paulo:
Cortez, 2007.

VERGARA, Sylvia C. Projetos e relatérios de pesquisa em administracdo. 3.ed.
Rio de Janeiro: Atlas, 2000.

VIEIRA, Eliane Doin. Marketing Pessoal Na Trajetoria Profissional Dos
Advogados. Universidade Federal de Santa Catarina, Florianépolis/ 2003.



60

APENDICE

CENTRO DE ESTUDOS SUPERIORES DE ITAITUBA - LTDA
FACULDADE DE ITAITUBA — FAI 3
CURSO DE BACHARELADO EM ADMINISTRACAO

QUESTIONARIO

Este questionario destina-se apenas para fins académicos, portanto o seu
preenchimento ndo acarretarq quaisquer danos para o funcionario, a empresa ou
proprietario. Sua opinido € de fundamental importancia e suas respostas
permanecerdo sob sigilo, visto que ndo ha necessidade de identificacdo do
respondente. Observa-se que o0 pesquisado devera marcar uma Unica opgao por
guestao, com excecao das questdes abertas e as n° 04 e 13.

Perfil
A) Género:

() Masculino () Feminino

B) Faixa etéria:

() 18 a 24 anos () 25 a 35 anos
() 36 a 45 anos () 46 a 55 anos
() 56 a 65 anos () 66 anos ou mais.

C) Estado Civil:
() Solteiro(a) () Casado(a)
() Viavo(a) () Divorciado(a)
() Unido Estavel.

D) Escolaridade:
() Ensino Fundamental () Ensino Médio

() Graduacao () Especializacéo
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() Mestrado () Doutorado

E) Qual sua profissdo?

1- Vocé sabe o que é Marketing Pessoal?

2- Na sua opinido o Marketing Pessoal pode ser um diferencial em um processo
seletivo? Porque?

3- O Marketing Pessoal pode colaborar para o desenvolvimento de uma
organizacao?

() Sim. Se SIM, de que forma? () Nao

4- Para vocé, dos itens seguintes, qual o nivel de importancia de cada um para a
construcao de um Marketing Pessoal de sucesso?

a) Boa aparéncia (Unhas limpas e feitas, cabelo limpo e arrumado, roupa limpa e
adequada ao ambiente, higiene Pessoal)

b) Postura profissional (ser um bom lider, ndo misturar problemas pessoais com

profissionais, saber resolver problemas, buscar solucdes)

Extremamente importante  a) ( ) b) ()
Muito importante a) () b) ()
Relativamente importante  a) () b) ()
N&o tdo importante a) () b) ()
Nada importante a)() b) ()

5- Vocé considera importante que sua empresa disponibilize cursos sobre
Marketing Pessoal para o desenvolvimento de ambos

6- Na sua Empresa ja houve algum investimento em cursos, palestras ou algo
relacionado a Marketing Pessoal?

7- Vocé acredita que para o crescimento de uma organizacao é necessario que seus
colaboradores busquem novos conhecimentos, boa postura profissional e
aparéncia pessoal adequada?

() Sim () Nao
8- Sua aparéncia e modo de vestir seguem os padrdes profissionais? Julga que se
veste de forma adequada a funcédo que exerce?
() Sempre
() Frequentemente
() Nem sempre

() Nunca
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9- Se vocé fizer uma auto avaliacdo, qual é seu nivel de satisfacdo ou insatisfacao
com o seu Marketing Pessoal?
() Muito satisfeito
() Parcialmente satisfeito
() Nem satisfeito, nem insatisfeito
() Parcialmente insatisfeito
() Muito insatisfeito
10- Em geral, vocé concorda que o Marketing Pessoal seria um diferencial
competitivo
Para uma empresa e traria eficiéncia no desenvolvimento da mesma?
() Sim () Nao
Se SIM, Justifique.
11-Na sua concepgao o autoconhecimento dos seus gostos pessoais, aspiracoes,
motivacdes e virtudes (conhecimento interpessoal) sdo importantes para a boa
convivéncia e seu crescimento no ambiente de trabalho?
12-Vocé acredita que a rede de relacionamentos pode ser util para um profissional?
() Sim () Nao
Se SIM, justifique
13-Sabendo que o marketing pessoal forma modos e atos associados ao
conhecimento, as aptidées e as competéncias que colaboram para 0 sucesso e
para o alcance dos objetivos individuais e profissionais, que colabora para a
edificagcdo de uma imagem positiva ao profissional, quais das questbes abaixo
vocé considera importante:
a) ( ) Ser gentil, educada e simpatica somente com as pessoas do Seu convivio;
b) ( ) Demonstrar postura proativa,
¢) ( ) Realizar um trabalho de qualidade;
d) ( ) Ter conhecimento sobre o negdcio da empresa;

e) ( ) Ser pontual



