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RESUMO

O mundo contemporaneo fez surgir, competicdo em diversos setores, exigindo maior
destaque na atuacao profissional. Nesta perspectiva, este trabalho tem sua tematica
central voltada para o desenvolvimento pessoal usando o marketing, assim como as
empresas utilizam o marketing como estratégia, 0 mesmo se aplica os aspectos da
atuacao profissional. Neste contexto, surge a necessidade de se entender a
dindmica relativa e subjetiva do marketing pessoal, e para isso foi realizado um
estudo de caso com o apresentador e locutor Jodo Paulo Morini, sob a justificativa,
pautada na necessidade de utilizacdo do marketing pessoal, como ferramenta
estratégica de trabalho. Com objetivo de demostrar a utilizagdo do marketing
pessoal no crescimento de profissionais que trabalham como a propria imagem.
Como resultados pode-se destacar que o marketing pessoal a promocao,
apresentacdo, imagem, convivéncia, network e tantas outras ferramentas sao
fundamentais para o sucesso profissional.

PALAVRAS-CHAVE: Marketing Pessoal. Desenvolvimento. Profissional.



ABSTRACTS

The contemporary world has given rise to competition, several sectors, demanding
greater prominence in professional performance, from this perspective, this work has
its central theme focused on personal development using marketing, just as
companies use marketing as strategy, the same applies the aspects of professional
performance. In this context, it is necessary to understand the relative and subjective
dynamics of personal marketing, a case study was conducted with presenter and
speaker Jodo Paulo Morini, under the justification, based on the need to use
personal marketing as a strategic tool for job. In order to demonstrate the use of
personal marketing in the growth of professionals who work as the image itself. As a
result it can be highlighted that personal marketing promotion, presentation, image,
coexistence, network and many other tools are fundamental for professional success.

KEYWORDS: Personal Marketing. Development. Professional.
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INTRODUCAO

No mundo contemporaneo do trabalho, com uma grande competicdo entre
diversos setores, faz se necessério ter destaque em sua atuacédo profissional, nesta
perspectiva moderna, a adocdo de estratégias, para se ter destaque € o
aprimoramento em todos 0s aspectos, neste contexto o marketing pessoal apresenta
ferramentas de grande utilidade para éxito no mercado de trabalho e o sucesso
profissional (LANZARIN e ROSA, 2010).

A sociedade atual segue um alto padrédo de competitividade em todas as
areas do mercado de trabalho (LANZARIN e ROSA, 2010). Com base nesta
premissa este trabalho, tem sua tematica central voltada para o desenvolvimento
pessoal usando o marketing, assim como as empresas utilizam o marketing como
estratégia, 0 mesmo se aplica os aspectos da atuacao profissional?

Este trabalho tem como objetivo geral demostrar a utilizacdo do marketing
pessoal no crescimento de profissionais que trabalham como a prépria imagem,
cabe ainda destacar que o estudo tem trés objetivos especificos: |. Expor os
conceitos fundamentais do marketing pessoal contemporaneo; Il. Analisar as
estratégias do marketing pessoal no ambito profissional; Ill. Verificar a aplicacdo das
estratégias para o crescimento profissional.

Este trabalho tem sua justificativa, pautada na necessidade de utilizagdo do
marketing pessoal, como ferramenta estratégica de trabalho. Assim, para demostrar
a utilizacdo destas ferramentas, foi adotada entrevista com um profissional de
comunicacdo, um locutor, como o mesmo utiliza os conceitos do marketing pessoal
no ambito profissional e através de uma analise detalhada destes dados, demostrar
em um texto claro e conciso os beneficios desta estratégia de trabalho.

A organizacao deste trabalho esta distribuido em secdes, sendo a primeira
este texto introdutério, seguido dos capitulos, sendo: capitulo | — o referencial
tedrico, seguido do capitulo Il — metodologia, ambos possuem carater de cunho
descritivos expondo 0s conceitos tematicos e meétodos de desenvolvimento
respectivamente, adiante deste estd o capitulo Ill — com andlise e discussédo dos

dados, por fim a concluséo.
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1. REFERENCIAL TEORICO

O referencial tedrico esta estruturado de maneira a expor 0s principais
topicos da temética central deste trabalho, estas definicbes tem a finalidade de
expressar as principais informacdes para o desenvolvimento pratico, assim os temas
nestes topicos sao expositivos com o objetivo de esclarecer os conceitos basicos

gue fundamentam este estudo.

1.1.DEFINICAO DE MARKETING

O marketing surgiu nos primordios da civilizagdo ocidental, sendo
posteriormente estudado no decorrer do século XX, com uma preocupacao voltada
ao processo econdmico. Com o decorrer dos anos, novos conceitos foram sendo
incorporados ao marketing, os quais, ampliando o seu escopo de atuacédo, O
desvencilham de uma abordagem estritamente econbmica que, finalmente, o
impulsionam para um novo rumo: o da administracdo (BARTRLS, 1974).

No mundo contemporéneo as rela¢gdes comercias nos mais variados nichos
de mercado, sejam eles de servicos ou produtos a necessidade do marketing se
fazem presente (LOVISON e PETROLL, 2011).

O marketing € um processo social e gerencial por meio do qual os
individuos e os grupos obtém aquilo que precisam e também o que
desejam, em razdo da criacdo e da troca de produtos/servigos de valor com
outras pessoas (KOTLER, HAYES e BLOOM, 2002, p. 07)

De maneira complementar sobre o marketing, de maneira geral pode-se

apresentar como uma relacdo de envolvimento no negdcio da empresa:

Portanto, fazer marketing ndo é vender e sim facilitar o processo de vendas,
€ possibilitar a empresa a oportunidade de envolver seu cliente no negocio
e criar valor para que ele se interesse a adquirir certo produto ou servico e
comece a ter um relacionamento com a empresa (LACERDA, WITZKI,
2015, p. 10).

O Marketing € uma ciéncia descritiva que envolve o estudo de como as
transacbes sao criadas, estimuladas, facilitadas e valorizadas. Com um mercado

cada vez mais dindmico, € necessario que as estratégias de Marketing,
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desenvolvidas pelos profissionais das mais diversas areas tenham planejamento de
suas atividades com a finalidade de se obter maiores resultados (KOTLER, 2002).

Sendo o marketing uma éarea do conhecimento, comporta por todas as
atividades voltadas para as relacbes de troca, orientadas para a satisfacdo dos
desejos e necessidades dos consumidores, com a finalidade de alcancar
determinados objetivos de empresa e/ou individuos e considerando sempre 0 meio
ambiente de atuacédo (LAS CASAS, 1997).

1.2. MIX DE MARKETING VOLTADO AO MARKETING PESSOAL

O marketing é essencialmente uma filosofia de negdcios, uma maneira de
desenvolver estratégias em um determinado mercado, € ainda, uma visdo apurada
da sociedade, de suas necessidades e aspiracdes. Como ja foi referido, marketing
ndo esta ligado apenas a publicidade e vendas, estes sdo alguns dos processos
inseridos no pensar o marketing nas organizacdes (LACERDA; WITZKI, 2015).

O MIX de marketing forma uma estratégia que vai diretamente ao encontro
daquela visdo de que o marketing é uma filosofia de negécios, uma maneira ou uma
visdo de negdcios. Ela é tdo fundamental que, na realidade mede o profissionalismo
de uma organizacdo (LACERDA; WITZKI, 2015).

O marketing € permeado por diversas técnicas, estratégias, conceitos e
termos que sdo de uso e consenso comum entre autores e profissionais da area.
Este conceito é denominado de Composto Mercadolégico ou Composto de
Marketing ou ainda o Mix de Marketing, sendo este Ultimo com destaque na metade
do século XX, quando surgiram os 4Ps (Produto, Preco, praca e promoc¢dao), e até
hoje, as empresas utilizam esse conceito nos seus planejamentos de marketing
(LACERDA; WITZKI, 2015).

BORGES (2013) define os 4Ps de marketing, sendo:
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Quadro 1: 4Ps de Marketing

Refere-se a quanto e como sera cobrado do cliente, independente
PRECO se 0 produto pode ser barato ou de luxo, o mesmo seré cobrado

uma so6 vez ou parcelado.

Refere-se aos pontos de contato do publico-alvo com o produto ou
PRACA servico, sendo o principal local em que a venda sera feita, podendo
ser online ou em lojas fisicas, podendo ainda pensar em utilizar

pracas de servicos/produtos complementares.

Refere-se aos aspectos intangiveis de determinado produto e/ou
servico, do que aos aspectos técnicos, podendo estes estar
PRODUTO _ _
relacionados a atributos de marca que podem ser passados

na experiéncia de uso de um produto ou servico.

Refere-se a todo o ambito das formas de divulgacdo, bem como
. | suas estratégias, utilizadas pela empresa, neste contexto nao
PROMOCAO _ o ]
somente 0s canais, mas a comunicacao que sera passada para o

publico-alvo.

Fonte: BORGES (2013)

Como exposto no quadro anterior, os 4Ps do marketing pessoal, tem a
finalidade de promover mecanismo de aprimoramento profissional. S&o técnicas que
utilizadas no mercado empresarial, que quando aplicados aos aspectos profissionais
proporcionam melhorias na conduta profissional.

O importante é compreender que o dominio do Mix de marketing (4Ps) é
fundamental tanto no nivel estratégico como no tatico e operacional nas empresas e,
gue a integracdo entre as consisténcias € que ira determinar 0S rumos e 0S
resultados da empresa. O marketing tem como um de seus objetivos justamente
possibilitar essa integracéo entre as forcas e as competéncias em uma organizacao
(LACERDA; WITZKI, 2015).

O composto de marketing pessoal pode ser articulado, onde o produto é o
proprio individuo, sua formacdo profissional, experiéncias, habilidades e
conhecimento; o preco pode referir aos salarios e beneficios; a praca € o mercado,
onde o profissional deve estar envolvido de maneira visivel, e a promo¢ao sao 0s

contatos, seus posicionamentos perante as pessoas (OLIVEIRA NETO, 1999).
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O composto de marketing, abrange os conceitos de analise SWOT, onde os
pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameacas s&o aplicados ao
planejamento estratégico pessoal. Assim 0s conceitos do marketing pessoal, se
relacionam com o0s interesses pessoais dos individuos (MELLO; SILVA;
JUNQUILHO, 2011).

1.3.MARKETING PESSOAL

O Marketing Pessoal surge como uma ferramenta imprescindivel no que
tange ao destaque de um profissional no mercado de trabalho. Ou seja, a pessoa
sera a imagem de marca projetada no mercado e pode considerar-se como produto
na busca de uma carreira de constante ascensédo (LANZARIN; ROSA, 2010).

No mundo contemporaneo o marketing pessoal é a ferramenta eficiente para
fazer com que seus pensamentos e atitudes, sua apresentacdo e comunicacao,
trabalhem a seu favor no ambiente profissional. As organizacées analisam muito
experiéncia profissional, capital intelectual e ética, observando que estes séo
requisitos necessarios exigidos daqueles que serdo parceiros/colaboradores ou até
mesmo prestadores de servigos (GENTIL, 2009).

O marketing pessoal pode ser definido como uma estratégia individual para
atrair e desenvolver contatos e relacionamentos interessantes do ponto de vista
pessoal e profissional, bem como para dar visibilidade a caracteristicas, habilidades
e competéncias relevantes na perspectiva da aceitacdo e do reconhecimento por
parte de outros (GENTIL, 2009).

“O marketing pessoal foi apresentado e aprofundado como uma ferramenta
para otimizacdo das capacidades individuais do homem, para que ele possa obter
sucesso no acirrado mundo profissional” (ESPERIDIAO; AVILA; FERNANDES,
2016, p. 07)

Pode ser entendido ainda, como uma atividade central das organizagdes
modernas, que vem crescendo em sua importancia na busca pelo atendimento
eficaz em uma éarea de necessidade humana ou empresarial. Dentro do ambiente
empresarial se encontra o marketing pessoal, uma ferramenta de desenvolvimento
pessoal de carater profissional (LACERDA; WITZKI, 2015).
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O marketing pessoal sustenta-se por ferramentas basicas, que quando
utiizadas juntas oferecem e revelam o perfil profissional: a aparéncia
(higiene, vestes), o conteddo (formacdo, competéncia, caracter,
honestidade, fidelidade) e a postura fisica (credibilidade, comunicacéo).
Pode-se dizer que o marketing pessoal é a exceléncia do agir diario,
abrangendo comportamentos e atitudes para a conquista do sucesso
almejado. Uma realidade aparece cheia de possibilidades, s6 diante dos
olhos de quem seja capaz de interpreta-la e de um grande nimero de acdes
(ESPERIDIAO; AVILA; FERNANDES, 2016, p. 05)

Dentro do ambito profissional, o marketing pessoal tem o papel de agrupar
as ferramentas do marketing empresarial aos objetivos pessoais de ampliar e
realizar o potencial do individuo no mercado de trabalho e em suas relacdes
pessoais (ESPERIDIAO; AVILA; FERNANDES, 2016).

1.3.1. Trabalhando o Marketing Pessoal

Uma pessoa que possua talento e competéncia suficiente para exercer a sua
atividade, desde que pratique e aperfeicoe constantemente o seu marketing pessoal,
pode chegar ao topo, elevando o seu nivel de notoriedade e imagem, recompensa
por essa tarefa que exige paciéncia, disciplina, perseveranca, elevada autoestima,
determinacdo e um conjunto de crencas e valores que irdo nortear suas atitudes e
comportamentos, de forma a fazer uso correto das habilidades inatas e das
habilidades a serem criadas e aperfeicoadas (GENTIL, 2009).

Os profissionais do mercado de trabalho atual necessitam utilizar
estratégias do marketing pessoal, ou seja, ser o proprio produto comercial
com bagagem intelectual, na concorréncia com outros individuos na procura
permanente de ocupar espaco e posi¢cdo no mercado. Para tanto é preciso
entender os conceitos e ferramentas que o marketing pessoal oferece em
beneficio da carreira profissional, adequando-se as diversas situagdes
dentro de uma empresa, mas nao unilateralmente, pois para obter
reconhecimento e sucesso, o individuo precisa interagir com 0 meio
(ESPERIDIAO; AVILA; FERNANDES, 2016, p. 07)

Ao se trabalhar o marketing pessoal, deve se observar que somente o
mesmo nao deve ser limitado aos aspectos de criagdo de imagem, mas promovetr,
aperfeicoar e adequar as necessidades contingenciais de mercado e/ou area de
atuacao, no qual o profissional esta inserido. Neste contexto, um mecanismo para
que isso ocorra € uma boa comunicacdo nos mais variados aspectos, sejam eles

verbais, gestuais ou em ambos (GENTIL, 2009).
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O ponto de partida para o desenvolvimento de um bom marketing pessoal €
comunicar-se de forma adequada, pois nos dias atuais a busca da
exceléncia na comunicagdo é fundamental para tornar-se um profissional de
sucesso. Percebe-se assim, que falar bem utilizando corretamente as
regras gramaticais ndo € o suficiente. E necessario mobilizar recursos
internos e externos para faciltar o dialogo, ndo fazer julgamentos
precipitados, oportunizar a troca democratica de ideias, num clima de
confianca e bem-estar, entre locutor e interlocutor (LANZARIN e ROSA,
2010, p. 06)

Alguns profissionais ndo possuem habilidades suficientes para colocar em
pratica tudo isso, cabendo ao mesmo superar dificuldade encontradas nos
processos de comunicacdo e contato social, assim, através de melhoramentos é
possivel construir uma boa imagem com maior propriedade e impacto positivo nos
mais diversos grupos sociais (LANZARIN; ROSA, 2010).

O Mix de Marketing Pessoal € composto de cinco ferramentas basicas que
apresentam, quando utilizadas juntas, resultados muito positivos, sendo estes: a
aparéncia da pessoa; higiene pessoal; conteudo (competéncia, carater, honestidade,
fidelidade); postura fisica (credibilidade) e comunicacao, que serdo apresentadas no
decorrer dos topicos (TASCIN; SERVIDONI, 2005).

1.3.2. Fator Imagem Pessoal

WENZEL (2016) define que a imagem é um dos maiores patrimoénios de um
profissional, logo que seu valor influéncia diretamente no tipo de relacionamento
que o individuo constréi tanto no ambito pessoal quanto profissional, ou seja, nao
basta apenas buscar posicionamento no mercado, é preciso saber atingir e se
trabalhar o publico, fazer parte do meio, transmitir atributos e valores que possam

ser vistos por todos.

Faz-se necessério desenvolver continuamente mecanismos que agreguem
valor sobre ela, que proporcionem reconhecimento das qualidades. Pois
cada vez mais se toma consciéncia da importancia de se desenvolver uma
marca que se torne referéncia no mercado, que possa ser a mais lembrada,
procurada, desejada, querida e bem remunerada (WENZEL, 2016, p. 08).

Para se destacar no mercado de trabalho a tendéncia € que as pessoas

utilizarem o Marketing Pessoal que, além de ajudar a identificar os pontos fortes,
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pode fortalecé-los na medida em que acrescenta valor a imagem da pessoa,
ajudando a identificar e desenvolver talentos, habilidades e competéncias (TASCIN;
SERVIDONI, 2005).

A imagem do sucesso tem mais valor do que o sucesso tangivel, porque a
imagem é sempre a mais importante caracteristica. A verdade é a segunda.
A credibilidade vem em terceiro lugar. O dinheiro (lucro) na melhor das
hip6teses, é o quarto valor, uma vez que a o individuo esteja inserido em
uma empresa em fase inicial ou ja estabelecida. Para criar uma imagem de
sucesso, a pessoa deve se tornar visivelmente e cuidadosamente
elaborada, carregando nessa formacdo adjetivos como a veracidade, a
credibilidade e sera feita sobre a medida para seu publico (ESPERIDIAO;
AVILA; FERNANDES, 2016, p 07)

Nos dias atuais, além de criar e consolidar uma imagem positiva no
mercado, é fundamental ser reconhecido por ela. E isso o Marketing Pessoal pode
fazer, pois valoriza o ser humano, seus atributos e caracteristicas, com o objetivo de
possibilitar a utilizacdo plena das capacidades e potencialidades ndo somente na
area profissional como também na area pessoal (TASCIN; SERVIDONI, 2005).

A imagem pessoal é comparacao dos conceitos de marketing para o produto
pessoa, pode-se dizer que toda estratégia que leve a imagem do profissional para o
cliente, que no caso do produto pessoa é o patrdo, amigos, colegas de trabalho,
esposa, etc., € marketing pessoal (LANZARIN; ROSA, 2010).

1.3.3. Técnicas de Criacdo de Imagem

A criacdo da imagem pessoal deve ocorrer de forma planejada, logo que é
possivel criar e desenvolver uma imagem coerente e consistente, envolta em
associacfes psicoldgicas 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 (DOIN, 2006).

A imagem profissional ideal € a forma como o individuo objetiva ser
percebido, num determinado contexto e ¢é formado por um conjunto de
caracteristicas pessoais e de identidade social. Neste contexto, o profissional
durante o processo de criacdo de imagem deve observar diversos fatores, podendo
estes ser as roupas, o0 cartdo de visita e até mesmo o atendimento ao telefone

(ESPERIDIAO; AVILA; FERNANDES, 2016).
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Faz-se necessario descobrir os proprios pontos fortes, criando um plano
pessoal que esteja inteiramente particular, para ser mostrado segundo suas
singularidades. Usar roupas que chamem a atencdo para os pontos fortes
viabiliza resultados. A imagem é tdo importante para atrair a pessoa certa
para seu circulo social como parta atrair o cliente certo (ESPERIDIAO;
AVILA; FERNANDES, 2016, p. 09)

A criacdo de imagem é a evidéncia fisica necessaria para o sistema de
prestacdo do servico, no que tange as perspectivas de todas as varidveis a
disposicdo da criacdo de imagem todos os fatores do profissional sé&o
potencialmente utilizados pra promover uma boa apresentacdo (HUTTON;
RICHARDSON, 1995).

1.3.4. Comportamento

Ter empatia também faz parte de uma estratégia de marketing pessoal, cabe
ao profissional ter um comportamento que transmita confianca e seguranca ao seu
cliente, o0 mesmo deve ter um olhar atento, escuta ativa dando atencdo ao seu
cliente e/ou publico, logo que esses gestos demonstram dedicacdo profissional
(MARQUES, 2018).

E fundamental considerar que nos relacionamentos no marketing pessoal,
principalmente dentro das organizagdes o profissional deve utilizar os conceitos de
marketing pessoal como uma perspectiva da competitividade, afim de garantir uma
diferenciacdo competitiva (ALVES, 2016). Para que o profissional consiga conquistar
relacionamentos e manté-los é preciso que o0 mesmo, deva atrair e cativar colegas,
superiores e principalmente, seus clientes, através de simpatia, empatia e
acolhimento (MARQUES, 2018).

No ambito profissional os relacionamentos desenvolvem-se entre partes por
diversos motivos, tais como reducao das incertezas, aumento equilibrado nos lucros,
interacdo social entre outros, um dos componentes de sucesso na construcao de
relacdes € a juncdo entre a confianga e o comprometimento, nesta perspectiva o
profissional deve manter uma integracdo de diversos conceitos para aprimorar

dindmicas afim de se destacar no mercado de trabalho (ALVES, 2016).
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1.3.5. Convivio Social

O convivio social é importante para que uma pessoa possa reconhecer em si
mesmo as suas capacidades e limitacdes, pois através do convivo social, a mesma
aprende a conviver com situacdes adversas e superar os desafios de se comunicatr,
logo, através do contato com pessoas diferentes € possivel melhorar em diversos
aspectos sociais (GESTAN, 2016).

Ao se tratar do convivio social, ha duas abordagens socioldgicas, a saber:
uma refere-se ao convivio social primario, que é entre os familiares e amizades
proximas, a segunda refere-se ao convivio social secundério, que é entre os colegas
de trabalho e em acontecimentos temporarios (GESTAN, 2016).

Em todos os aspectos do marketing pessoal, o convivio social possui forte
influéncia, logo que o desempenho comportamental que o individuo tem nesses,
determinam a sua capacidade de convivio, bem como o0 aprimoramento,
manutencdo da rede de contatos seja nos convivios primarios e/ou secundarios

(KOTLER, HAYES e BLOOM, 2002).

1.3.6. Aparéncia

Existe uma divergéncia no marketing pessoal, algumas pessoas acreditam
gue marketing pessoal significa ter uma boa aparéncia, outras acreditam que sejam
regras de como se vestir bem e outras ainda defendem o uso do networking. Porem
cabe destacar que o marketing pessoal abrange todos estes conceitos e outros
aspectos profissionais (LANZARIN e ROSA, 2010).

No ambito profissional uma das grandes perspectivas para se ganhar
destaque € a imagem pessoal, no contexto do marketing a aparéncia ganha ainda
mais destaque por representar a imagem no ambito de servi¢os, logo que neste
ramo de atividade a aparéncia se torna o proprio servico ou representacdo do
mesmo (DOIN, 2006).

O profissional para ter uma boa aparéncia ndo precisa usar um modelo de
marca especifica ou de alto valor, mas precisa sem exce¢cdo manter uma imagem

apresentavel, tal que, a impressdo que uma pessoa malvestida passa faz com que
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as pessoas ndo tenham confianca nela. Portanto, a apresentacédo dos padrbes de
vestimenta deve ser levada em consideracéo (FALCAO, 2015).

O profissional deve cuidar da apresentacdo pessoal como forma de maior
garantia em se obter uma boa colocacdo no mercado de trabalho, o individuo é
observado e analisado também pela aparéncia, por isso é preciso vestir-se bem, o
gue néo significa vestir-se com roupas caras e de grifes famosas, mas adequadas,
limpas, ajustadas e bem passadas (LANZARIN; ROSA, 2010).

1.3.7. Networking

Networking é a técnica de criar, desenvolver e manter uma rede de contatos
informais, buscando criar condicfes para a satisfacdo de interesses mutuos, em
uma rede de relacionamentos em que os participantes se mantém em contato e
buscam usar os recursos uns dos outros no momento da necessidade. Recursos tais
como, informacdes, possibilidade de indicacdo ou apresentacdo (LANZARIN; ROSA,
2010).

O objetivo do networking é o de criar vinculos mutuos de solidariedade entre
as pessoas, nesta perspectivas para manter o networking ndo apenas nos
momentos em que se precisa, e sim procurar zelar da relacdo, mantendo contato
para saber como o outro esta oferecendo-lhe algo que este necessite, de maneira a
contribuir entre si no ambiente empresarial e/ou social (LANZARIN; ROSA, 2010).

No ambito empresarial, observando o contexto do networking, atualmente o
marketing pessoal é usado como um instrumento fortalecedor para aprimoramento
das competéncias, habilidades e status do individuo no ambiente empresarial e de
trabalho, auxiliando na sua consolidacdo em espacos cada vez mais competitivos
(ESPERIDIAO; AVILA; FERNANDES, 2016).

O marketing pessoal no ambito do Networking é especialmente usado como
um instrumento para realcar competéncias e habilidades, podendo fortalecer as
redes de relacionamento e o status da pessoa no mundo do trabalho, favorecendo a
consolidacdo de espacos neste universo cada vez mais competitivo (TASCIN;
SERVIDONI, 2005).

O networking tem sua importancia no crescimento profissional, logo que o

mesmo proporciona maior integragao entre profissionais, facilitando assim a troca de
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informagdes, neste contexto as parcerias auxiliam em diversos contextos
profissionais e referencias (TASCIN; SERVIDONI, 2005).

1.3.8. Etica

Para melhor compreensdo sobre conduta ética, € preciso destacar o real
significado da mesma, sendo um conjunto de valores e costumes mais ou menos
permanente no tempo e uniforme no espaco. A ética é a ciéncia da moral ou aquela

que estuda o comportamento dos homens na sociedade (RUIZ, 2004).

A ética é uma palavra que vem do grego ETHOS, que significa estudo de
caréter, juizo do ser humano e reflete sobre a situacdo vivida, para ele, A
ética ndo analisa o que o homem faz, como a psicologia e a sociologia, mas
0 que ele deveria fazer. E um juizo de valores, como virtude, justica,
felicidade, e ndo um julgamento da realidade (STUKART, 2003, p.14).

Diante dessas reflexdes, a ética deve ser considerada como um caminho no
qual os individuos tem condi¢cdes de escolha livre e, nesse particular, € de grande
importancia a formacao e as informacdes recebidas por cada cidaddo ao longo da
vida (STUKART, 2003).

A partir dos anos de 1950, houve uma valorizacdo do papel da ética nos
negocios, principalmente em paises da Europa, bem como Estados Unidos e
Canada, cabe ainda destacar que a ética ndo se reduz a correcado de fendmenos de
corrupcgdo ou atividades de carater em desacordo com os padrdes éticos estipulados
por uma determinada sociedade e/ou organiza¢cédo (LOVISON e PETROLL, 2011).

No ambito do marketing pessoal, ndo ha uma definicdo fechada para o que
seja a ética: a ética neste contexto exerce uma atividade pratica e a cada pratica
surgem novas possibilidades de sentido porque as pessoas vivenciam de modo
diverso a sua existéncia (RUIZ, 2004).

1.3.9. Autopromocao

A autopromocéo pode ser definida como se promover em relacdo a algo
elou alguém, estas atividades tem ganhado destaque com a expanséao da internet, €

0 que acontece nas redes sociais, as pessoas se promovem, mostram o0 que fazem
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como trabalho para que outras vejam e com grande esforco ganhem destaque
perante a sociedade (MARQUES, 2019)

A autopromocao para a pessoa se refere a forma com que ela faz sua
divulgacéo, suas atitudes, como ela se apresenta e exterioriza o seu contetdo, suas
competéncias, destacando sua visibilidade de seu potencial e diferencial, realizados
através da comunicagdo interpessoal e da rede de relacionamentos (WENZEL,
2016)

1.4. MARKETING PESSOAL E CARREIRA

Quando falamos em Marketing Pessoal, pensamos em promover o
crescimento pessoal e profissional, refere-se ao fato de que ao utiliza-lo, a pessoa
passa a buscar o aprimoramento de seus talentos e competéncias, através da
atualizacdo de conhecimentos especificos e gerais, e com isso podendo realizar
mais facilmente suas metas e objetivos. Na verdade, o Marketing Pessoal ajuda a
criar a marca da pessoa e € uma ferramenta importantissima no gerenciamento da
carreira profissional, pois melhora a imagem e desenvolve habilidades como
lideranca, percepcéo e o préprio carisma (TASCIN; SERVIDONI, 2005).

O marketing pessoal é conjunto de conceitos que utiliza os instrumentos do
marketing em beneficio da carreira e das vivéncias pessoais dos individuos,
valorizando o ser humano em todos o0s seus atributos, caracteristicas e complexa
estrutura, ou seja, o marketing pessoal é a uma estratégia adotada visando atrair,
conquistar e desenvolver relacionamentos, melhorando constantemente sua
imagem, onde seus diferenciais e seus pontos fortes sdo evidenciados (KOTLER,
2002).

1.4.1. Capacitagcao Profissional

O marketing é uma atividade central das organizagdes modernas, que vem
crescendo em sua importancia na busca pelo atendimento eficaz em uma éarea de
necessidade humana ou empresarial, pode-se ressaltar que seu objetivo é aumentar

a aceitacdo e o fortalecimento da imagem de uma pessoa pelo publico em geral ou
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por determinado segmento deste publico (ESPERIDIAO; AVILA; FERNANDES,
2016).

Uma pessoa que possua talento e competéncia suficiente para exercer a sua
atividade, desde que pratique 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, uma elevada autoestima, determinacdo e um conjunto de crencas e
valores que irdo nortear suas atitudes e comportamentos de forma a fazer uso
correto das habilidades inatas e das habilidades a serem criadas e aperfeicoadas
(DOIN, 2006).

Na contemporaneidade, em razdo do processo de globalizagédo destaca-se
a forca crescente e do avancgo tecnoldgico, principalmente na area da
informética, assim no ambito da informatizacdo, as inovacdes se dao
velozmente e em constante mutacéo, o trabalhador depende cada vez mais
do aprendizado e sera fato aquele individuo que consegue aprender
constantemente, saber trabalhar em equipe, tem uma visdo global das
coisas, sabe administrar e ser flexivel as mudancas (ESPERIDIAO; AVILA;
FERNANDES, 2016, p. 05)

Outro meio interessante de buscar aperfeicoamento € fazer cursos de curta
duracéo, se estes forem destinados a profissionais da area de atuacao, sendo este
voltados para o aperfeicoamento do profissional, aumentando as possibilidades de
obter melhores oportunidade e maiores chances de destague no mercado
(LANZARIN e ROSA, 2010).

1.4.2. Planejamento de Carreira profissional

Antes do século XXI, os planos de carreira eram caracterizados por
estabilidade no emprego, onde as empresas incentivam a manter um individuo como
parte de seu grupo. Neste modelo de carreira, as pessoas eram submetidas a
carreira hierarquizada, porém com o advento da globalizacdo a carreira
organizacional comecou a ser responsabilidade do proprio profissional (MELLO;
SILVA; JUNQUILHO, 2011).

Segundo OLIVEIRA NETO (1999) o processo iniciado por um profissional,
envolvendo a concepcéo, planejamento, e execucéo, de agdes que contribuiriam

para: a formacéo profissional e pessoal, bem como para o seu posicionamento de
25



mercado, a execucdo de acdes de marketing pessoal tem a finalidade de promocao
do mesmo e seus crescimento profissional na sua area de atuagéo.

As perspectivas sobre carreiras, possuem certo dinamismo para 0s
profissionais, logo que os mesmos nao se limitam apenas a uma organizacao, sendo
esta feita através de networks, os individuos criam e desenvolvem seus préprias
carreiras, ainda podem criar planos de carreira através do trabalho autbnomo, esta
perspectiva contemporanea proporciona satisfacdo pessoal, o equilibrio de vida, a
autonomia e a liberdade (MELLO, SILVA E JUNQUILHO, 2011).

No mercado atual, altamente competitivo, marcado por constantes
transformagBes e com profissionais cada vez mais capacitados, o marketing
pessoal se torna uma necessidade e diferencial, onde o individuo que busca
a valorizacdo e crescimento de sua carreira precisa ser visto e reconhecido.
Mais do que se autopromover, sua utilizacdo proporciona maior
confiabilidade, credibilidade, aumentando a sua relevancia no meio de
atuacdo, maior valorizacdo da imagem resultando no reconhecimento
positivo em todo o mercado (WENZEL, 2016, p. 07)

Essa perspectiva pode subsidiar as maneiras de compreender as carreiras
na contemporaneidade, traz a tona a necessidade do individuo no seu
desenvolvimento pessoal, legitima seu esforco para promover sua prépria carreira,
neste contexto o marketing se apresenta como ferramenta de desenvolvimento
(MELLO; SILVA; JUNQUILHO, 2011).

1.5.USO DA MIDIA ONLINE PARA PROMOCAO PESSOAL

Marketing pessoal é utilizado como estratégia individual para atrair contatos
e estabelecer relacionamentos do ponto de vista pessoal e profissional dando
visibilidade as caracteristicas, habilidades e competéncias relevantes na perspectiva
de aceitagdo e de reconhecimento em qualquer tipo de ambiente essencial
(ESPERIDIAO; AVILA; FERNANDES, 2016, p. 05)

Portanto, para o sucesso é preciso um Plano de Marketing, sendo este uma
ferramenta de gestdo que deve ser regularmente utilizada e atualizada, pois permite
analisar o mercado, adaptando-se as suas constantes mudancas e identificando
tendéncias. Por meio dele vocé pode definir resultados a serem alcangados e

formular acdes para atingir competitividade (GOMES, 2013).
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As pessoas precisam compreender que as midias sociais sdo ferramentas
que podem ser usadas para criar e manter vinculos, para aprender novas ideias e
costumes, além de ser um ambiente para se informar e oferecer entretenimento,
porém € necessario fazer com que as pessoas saibam o que estédo fazendo, usar as
midias socias de maneira moderada, com a finalidade de expor somente o
necessario para o desenvolvimento do marketing pessoal (MARQUES, 2018).

As redes sociais na contemporaneidade tém suas vantagens na construcao
da imagem do individuo no ambiente de trabalho, logo que através do Instagram,
Facebook, Whastzap e Linkedin, sdo midias de divulgacao pessoal que utilizadas de
maneira adequada podem proporcionar 6timos resultados (GOMES, 2013).
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2. METODOLOGIA

Pesquisar ndo € o mesmo que fazer ciéncia ou produzir conhecimento. Uma
pesquisa pode se resumir ao ato de consultar determinadas fontes para com isso,
elaborar um relatério ou solucionar uma questdo que aflige alguém (VIEIRA, 2010).
Portanto, foram analisados todos os conteudos com cuidado para que pudesse
aprofundar o conhecimento sobre o0 assunto com o intuito de contribuir para o
trabalho de pesquisa.

Para realizacdo deste trabalho foram efetuadas pesquisas bibliograficas,
sendo estas desenvolvidas a partir de material ja elaborado e aprovado previamente
por 6rgaos regulamentadores e instituicdes de pesquisa e divulgacdo, nesta etapa
as fontes de pesquisas foram principalmente de livros e artigos cientificos
(ANDRADE, 2010).

Em relacéo as técnicas empregadas nesta etapa, ANDRADE (2010) expde:

A pesquisa bibliogréfica é habilidade fundamental nos cursos de graduacéo,
uma vez que constitui o primeiro passo para todas as atividades
académicas. Uma pesquisa de laboratério ou de campo implica,
necessariamente, a pesquisa bibliografica preliminar. Seminarios, painéis,
debates, resumos criticos, monografias ndo dispensam a pesquisa
bibliografica. Ela € obrigatoria nas pesquisas exploratdrias, na delimitagcao
do tema de um trabalho ou pesquisa, no desenvolvimento do assunto, nas
citacdes, na apresentacdo das conclus6es (ANDRADE, 2010, p. 25)

Assim, a pesquisa bibliografica tem a finalidade de explicar um problema a
partir de referéncias teodricas publicadas em outras obras. Analisar e sumariar as
observacfes, de modo que se permita responder a problematica. Com o objetivo de
interpretacdo que é a procura do sentido mais amplo para as respostas, fazendo
uma relacdo com os conhecimentos anteriormente verificados (ANDRADE, 2010).
Pretende-se com essa pesquisa aprender e aprimorar os conhecimentos acerca do
tema proposto, pois com as informacdes obtidas através dos das obras de autores
especialistas na area pode-se refletir e confeccionar este trabalho de forma clara e
objetiva.

No estudo de caso utilizou-se como ferramenta de coletas de dados: os
guestionarios, 0 que possibilita uma analise qualitativa dos dados. Foi realizada

através de entrevista para levantar o 0s principais pontos identificados pelo
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apresentador no seu processo de construcdo do marketing pessoal. Quanto ao
questionério, GIL (1995) afirma que:

O questionario constitui hoje uma das mais importantes técnicas disponiveis
para a obtencdo de dados nas pesquisas sociais [...]. [...] a construcdo do
guestionario consiste basicamente em traduzir os objetivos especificos da
pesquisa em itens bem rigidos. [...] € importante atentar a elaboracao do
guestionario baseado nos objetivos especificos tracados, pois 0s mesmos
irdo auxiliar na obtencéo da coleta de dados (GIL, 1995, p. 48).

Quanto a analise de conteudo, esta foi de escala qualitativa por investigar
uma realidade que ndo pode ser quantificada. Esse tipo de analise trabalha com o
universo de significados, valores, crencas e atitudes, correspondendo a um espago
mais profundo das relacdes, dos processos e dos fen6menos aos quais ndo podem
ser reduzidos a operacionalizacéo variaveis (MINAYO, 2001).

Neste tipo de pesquisa, o pesquisador que se lancar a pratica da pesquisa
qualitativa deve, antes, limpar a mente de hip6teses preconcebidas, a fim de evitar
que perca sua capacidade de observacdo. Neste sentido a busca de dados através
de um levando bibliografico se apresenta como um campo de pesquisa apropriado
para levantamento de dados (VIEIRA, 2010).

Esta pesquisa admite dimensfes voltadas para importancia de se atentar
aos fatos singulares, mas de carater global, por sua natureza, bem como as
multiplas inter-relagbes que se estabelecem entre instancias, tais como a questédo
cultural, pratica social, os processos de significacdo, 0s processos de subjetivacéo e
a construcdo da identidade (VIEIRA, 2010).

Apls a pesquisa realizada através de materiais bibliograficos sobre o
assunto, realizou-se uma entrevista através de questionario aberto, com questdes
elaboradas provenientes do conteudo estudado, com o apresentador e locutor Jodo

Paulo Morini, afim de levantar as informacdes necessarias para analise.
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3. ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS

A analise e discussado dos dados tem a finalidade de expor de maneira pratica
a utilizagcdo do marketing pessoal, bem como sua utilizagao pelo profissional locutor.
Esta parte do trabalho est4 fundamentada nos conceitos expressos no referencial

tedrico.

3.1 APRESENTACAO DO ENTREVISTADO

O apresentador Jodo Paulo Morini, possui as seguintes caracteristicas,
sendo o0 mesmo do género masculino, possui idade entre 30 e 40 anos de idade,
estado civil solteiro, possui formacao de nivel superior.

Com base nos dados fornecidos pelo mesmo pode se obter as seguintes

analises.

3.2 PERCEPCOES DE MARKETING PESSOAL.

No Quadro abaixo (Quadro 1), foram feitas perguntas pertinentes para medir
o conhecimento do Jodo Paulo Morini, em relacdo a sua percepcdo do marketing

pessoal, sendo assim, temos as seguintes informacodes:
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Quadro 2 - Percepcao de Marketing Pessoal

Jé ouviu falar em marketing pessoal? Sim | Nao
Vocé sabe o que é marketing pessoal? X
Vocé considera que se conhece o suficiente para fazer um bom %
marketing pessoal?
Vocé sabe como fazer marketing pessoal? X
Vocé faz uso do marketing pessoal? X
Vocé acha que ter um emprego publico afeta no desenvolvimento X
de acbes de marketing pessoal?
Vocé acha que ter um emprego publico afeta na busca de um X
crescimento na carreira profissional?
Para voCcé a
ferramenta MalS | curriculo Competéncia | Apresentacdo | Networking
importante para () () () (x)
alavancar a carreira
profissional é:
Marketing \{enda da Curriculo quu.”a Aparéncia | Competéncia
imagem profissional

pessoal () () (x ) () ()

Para voce Muito Importancia Pouco Sem
o] : Importante . . . n
: importante razoavel importante importancia

marketing ( x) () () () ()

pessoal

Fonte: autoria propria.

O entrevistado possui uma boa percepcédo de marketing pessoal, bem como
a importancia do mesmo no ambito profissional, logo o locutor ja tinha ouvido falar
do marketing pessoal e sabe qual a finalidade do mesmo, bem como seus limites e
objetivos. Utilizando este autoconhecimento para desenvolvimento do marketing
pessoal e para a carreira, independente seja ela no setor publico ou privado o
desenvolvimento de a¢bes para o crescimento deve ser de maneira igualitaria.

Ao analisar as respostas fornecidas pelo entrevistado, pode-se afirmar que o
mesmo tem como 0S conceitos expressos por Lanzarin; Rosa (2010) que para se
atingir o sucesso é necessario ter objetivos claramente definidos. E preciso ter claro
guais sao os sonhos, desejos e metas, e 0 que se tem feito para atingir esses
objetivos. E ainda o que pode ser melhorado nas atitudes para sua concretizacao.

Ainda segundo os dados fornecidos pelo entrevistado, para se ter destaque
no mercado de trabalho e alavancar a carreira profissional, uma das ferramentas
para este processo € o Networking. Logo que o Networking ndo se resume apenas

no suprimento de eventuais necessidades, mais um ambiente profissional agradavel,
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de maior contribuicéo e produtividade, gerando bons resultados, que maximizem as
boas relacdes profissionais seja no ambiente interno e externo (CRUZ, 2016).

Para o locutor quando questionado sobre a postura profissional, 0 mesmo
afirmou que para manter a sucesso no mercado de trabalho, observando o contexto
do marketing pessoal, a postura profissional € muito importante. O marketing
pessoal quando utilizado de forma ética e responsavel, a postura do profissional é
de grande importancia, logo que o mesmo proporciona a valorizacdo do individuo
durante o percurso da ascenséo profissional (LACERDA; WITZKI, 2015).

Ainda se tratando do marketing pessoal, o entrevistado quando questionado
como o mesmo aplica o seu marketing pessoal, obteve-se a seguinte resposta:
“Prestando servico de maneira profissional, estabelecendo confianca junto aos
contratantes, o que me ajuda a ampliar meu networking. Tudo isso seguido de boa
apresentacao, utilizacdo de redes sociais para ampliar alcance e prospectar novos
trabalhos. Participacdo junto a eventos sociais e atividades de auxilio a comunidade
e pessoas, 0 que além de me dar prazer em ajudar ao préximo, ainda proporciona
visibilidade e relacionamentos”.

Neste contexto pode-se afirmar que o entrevistado tem sua atuacdo pautada
na reflexdo de Lanzarin; Rosa (2010) que destacam que o marketing pessoal pode
acontecer a qualquer momento e lugar, podendo acontecer desde o inicio da
carreira profissional, seja durante a formacao académica, através de participacdo em
comissao, feiras da instituicdo, utilizacdo das redes sociais entre outros eventos e

situacdes onde se achar que a participacao é indispensavel e util.

3.3. FERRAMENTAS DO MARKETING PESSOAL.

As ferramentas de marketing séo esséncias para o bom desempenho na sua
area de atuacdo, logo que atraves deste sdo desenvolvidos mecanismos de
ascensdo profissional. Neste contexto, este trabalho expbe quatro das principais
ferramentas de marketing pessoal, a saber o curriculo, apresentagdo, as
competéncias e o0 networking, levando em consideracdo dois aspectos do
entrevistado, sendo a situagdo que o mesmo considera ideal e sua propria

percep¢do. Como expostos nos quadros a seguir:
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Quadro 3 - Ferramentas do Marketing Pessoal.

A situacéo ideal seria | A minha percepcao
de como sou:
Alto <- -> Baixo Alto <- -> Baixo
Q 2ls| o 2|
c [ (&] c C (@)
- — © [ — © c
CURRICULO Sl 8lo|le| s &8 d|lt|s
o < > o £ o S > o | E
SIE/glg/g8 £ g g 8
cEl o| Q| E = E|lo| Q| E c
— Q— (‘U o - — — D— CU O - —
S| e |l x| o S|l E|l x| o
= | £ | 2| & c
=) 8 () =) 8 Q
= al|lun| = a| n
Possuir um curriculo com X X
experiencia profissional
Possuir um curriculo com X X
experiencia académica
Manter o curriculo atualizado X X

Fonte: autoria prépria

Quando correlacionado quanto as informacdes obtidas pelo respondente, em
comparacao a situacao ideal e a situacdo real do curriculum, em que temos uma
escala de 1 a 5, sendo 1 muito importante e 5 sem importancia, com relacdo as
ferramentas de marketing pessoal, quando questionado sobre o -curriculo, o
entrevistado destaca a importancia que possui um curriculum com experiencia
profissional, académica e atualizado. Como base nas respostas do locutor, pode-se
afirmar que o mesmo estd em conformidade com o contexto exposto de diversos
profissionais de marketing.

Em relacdo ao curriculum, atualmente o mesmo € uma das principais
ferramentas de marketing pessoal, porém nao sendo a Unica, portanto, o curriculo
deve ser tratado, como um mecanismo de apresentacdo profissional, podendo ser
analogicamente comparado a uma fotografia positiva da carreira profissional
(AQUINO, 2012).

Como exposto no quadro anterior (Quadro 2), que trata sobre curriculum
como uma ferramenta de presenca, a apresentacdo se enquadra em diversos
aspectos, logo deve ser observado em diversos sentidos, afim de proporcionar uma
apresentacdo mais dinamica e positiva do profissional, a perspectiva do locutor

sobre a apresentacao esta exposta no quadro a seguir:

34



Quadro 4 - Ferramentas do Marketing Pessoal - Apresentacéo.

A situacéo ideal seria | A minha percepcao
de como sou:
Alto <- -> Baixo Alto <- -> Baixo
Q 2l 2|l
c [ (&] c C (@)
x — @© C — @© c
APRESENTAGAO Sl 8lo|le| s &8 d|lt|s
o < > o £ o S > o | E
S1E1g g2/ £ g glg
E|l c| | E = El o| | E c
_ Q— (‘U o - — = D— CU O - —
2l E|lx|8|e|8 E|x|8|¢
= al|lun| = a| n
Um profissional deve ter boa X X
aparéncia
Vestir-se de acordo com o0s X X
padrdes profissionais
Expressar-se corretamente X X
Possuir cartdo de visita X X
Trabalhar a imagem pessoal e X X
profissional

Fonte: autoria propria

Quando correlacionado quanto as informacdes obtidas pelo respondente, em
comparacao a situacao ideal e a situacao real da apresentacédo, em que temos uma
escala de 1 a 5, sendo 1 muito importante e 5 sem importancia, em relacdo as
ferramentas de marketing pessoal a apresentacao, para o entrevistado é importante,
ter boa aparéncia, vestir-se de maneira profissional, possuir uma boa expresséo seja
verbal e/ou corporal, sempre trabalhando sua imagem pessoal e profissional e ainda
ter cartdo de visita, sdo requisitos fundamentais para se ter uma boa apresentagao.

Neste contexto, cabe destacar que o nivel de importancia do locutor, esta de
acordo com as ideias de dois autores, que afirmam: No marketing pessoal é
construir uma imagem positiva do individuo perante as pessoas e organizacoes,
assim o desenvolvimento de acdes voltadas para a divulgacdo, bem como o
aprimoramento de qualidades (LACERDA; WITZKI, 2015).

No contexto deste estudo, além de ter um bom curriculum e boa
apresentacdo, € preciso ter competéncia para se ter destaque no mercado de
trabalho, desse modo, o locutor entrevistado apresentou a relacdo as competéncias

profissionais.
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Quadro 5 - Ferramentas do Marketing Pessoal — Quanto as Competéncias.

A situacdo ideal seria | A minha percepcao de
COMoO Sou:
Alto <- -> Baixo Alto <- -> Baixo
o)) Q ®© (o)) Q ©
c c | @ | ¢ c | o
~ _ @ c — © [
QUANTO AS COMPETENCIAS gL T | E| G gL 3| 5| &
S 8 T | 2 s | 8 8 T | & S
£ o N g g’ E o N g g’
2| s | | E|lZ]| 2| 8| o] E
SlE|x|o|lg|2|E|X|o|¢
> al|lwm| = a | v
Possuir experiencia X X
Ser um profissional atualizado X X
Possuir conhecimentos diversos para « «
além do cargo
Ser um profissional equilibrado X X
Ser um profissional comprometido X X
Possuir qualificacdo na area de x X
atuacao

Fonte: autoria propria.

Com relacédo as informacdes obtidas pelo respondente, em comparacéo a
situacao ideal e a situacéo real, em que temos uma escala de 1 a 5, sendo 1 muito
importante e 5 sem importancia, com relacdo a situacao ideal, quando questionado
sobre possuir experiéncia, 0 mesmo apontou que gque a experiéncia é importante.
Ser um profissional atualizado, muito importante. Possuir conhecimentos diversos
além do cargo, muito importante. Ser um profissional equilibrado, muito importante.
Ser um profissional comprometido, muito importante. Possuir qualificacdo na area de
atuacao, muito importante.

J&, quando solicitado para se auto avaliar com relacdo a sua situacao real, o
Mesmo mencionou as seguintes respostas: Possuir experiéncia, importante. Ser um
profissional atualizado, muito importante. Possuir conhecimentos diversos além do
cargo, muito importante. Ser um profissional equilibrado, muito importante. Ser um
profissional comprometido, muito importante. Possuir qualificacdo na area de atua,
importante.

Desse modo, € possivel verificar um equilibrio nas respostas apresentadas
entre a situacdo ideal e real, tendo divergéncia apenas quando mencionado a

qualificacdo na area de atuacéao.
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Em relacdo as ferramentas de marketing pessoal quanto as competéncias, é
importante ter competéncia e ser um profissional atualizado, equilibrado,
comprometido com conhecimentos ligados a sua area de atuagcédo. Neste contexto,
pode-se afirmar que as competéncias do marketing pessoal vao além de
competéncias técnicas, podendo estas serem aperfeicoadas, seja por processos

diversos educativos, psicanalise entre outros. Como mostra o autor a seguir:

Uma pessoa que possua talento e competéncia suficiente para exercer a
sua atividade, desde que pratique e aperfeicoe constantemente o seu
marketing pessoal, pode chegar ao topo, elevando o seu nivel de
notoriedade e imagem, recompensa por essa tarefa que exige paciéncia,
disciplina, perseveranca, uma elevada autoestima, determinagdo e um
conjunto de crengas e valores que irdo nortear suas atitudes e
comportamentos, de forma a fazer uso correto das habilidades inatas e das
habilidades a serem criadas e aperfeicoadas (GENTIL, 2009, p. 917).

Neste sentido a busca por ser reconhecido por suas competéncias e
habilidades € essencial para destacar sua atuacdo no ambiente profissional e/ou
social, neste contexto a busca de competéncias tem a finalidade de aumentar a
qualidade para determinar a posi¢cao do individuo disputa pelo sucesso profissional
e/ou pessoal (LANZARIN; ROSA, 2010).

Porém, cabe destacar que para se tornar um profissional de exceléncia, &
preciso ir além de ter um bom curriculum, ter uma boa apresentacéo e ter dominio
das competéncias necessarias, € preciso ter boas relacées e como ja exposto neste
trabalho estas relagdes profissionais denominadas de networking sdo de grande
importancia, logo que através destas redes de contatos diversas oportunidade séo
aproveitadas. Neste contexto a quanto a importancia do networking obteve o0s

seguintes dados:
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Quadro 6 - Ferramentas do Marketing Pessoal - Networking.

A situacéo ideal seria | A minha percepcao
de como sou:
Alto <- -> Baixo Alto <- -> Baixo
Q 2l 2|l
c [ (&] c C (@)
— @© C — @© c
QUANTOAONETWORKING | £ | 2|3 |c|s | E| 2|0 ||«
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= al|lun| = a| n
Divulgacdo da minha imagem no X X
ambiente de trabalho
Manutencéao de bons X X
relacionamentos
Relac&o com profissionais de X X
outras areas
Guardar cartdes de visita
: X X
recebidos
Comparecimento a festas e X X
confraternizacbes
O marketing pessoal como aliado X X
na carreira profissional

Fonte: autoria propria.

Quando correlacionado quanto as informacdes obtidas pelo respondente, em
comparacao a situacdo ideal e a situacdo real do networking, em que temos uma
escala de 1 a 5, sendo 1 muito importante e 5 sem importancia, com relagédo a
situacdo ideal, quando questionado sobre a divulgacdo da imagem no ambiente de
trabalho, considera muito importante. Manutencdo de bons relacionamentos, muito
importante. Relacdo com profissionais de outras areas, importante. Guardar cartbes
de visita recebidos, pouco importante. Comparecimento a festas e
confraternizacfes, importante. Com relacdo ao marketing pessoal como aliado na
carreira profissional, muito importante.

Contudo, quanto a sua auto avaliacdo em relacdo a situacdo real, em
relacdo a divulgagdo de sua imagem no ambiente pessoal, ele considera muito
importante. Manutencdo de bons relacionamentos, muito importante. Relagdo com
profissionais de outras areas, muito importante. O que notamos, que em uma

situacao ideal, ele considera um item muito importante, entretanto, em uma
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avaliacao da situacao real, ele considera que tem uma superagédo do que se espera
e possui um vinculo muito importante nesse cenario.

Outra atividade a se desenvolver € guardar cartbes de visitas, pouco
importante. Comparecimento em festas e confraternizacdes, importante. Marketing
pessoal aliado na carreira profissional, muito importante, bem como manter bons
relacionamentos, sendo ainda importante manter bom relacionamento com
profissionais de areas diferentes, confraternizar com 0s mesmos e manter uma
perspectiva de referéncia frente a outros profissionais, para se ter destaque no
ambiente profissional, ndo como pedinte de favores, mas de troca de informacdes,
auxiliando e podendo ser auxiliado.

Networking € um dos maiores patriménios que uma pessoa pode ter e pode
ser um forte aliado no mundo profissional, logo quanto mais forte e sdlida for
networking de um profissional maiores seréo suas oportunidades, cabe destacar que
existe uma dualidade dentro do networking, onde o profissional deve também estar
disponivel. Cabe ainda destacar que devem ser observados alguns critérios na
formacéo do networking profissional; selecdo de contatos, notoriedade, organizacéo,
sinceridade, limites e ética, todas estas acdes contribuirdo para 0 sucesso
profissional (JUNIOR, 2013).
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CONSIDERACOES FINAIS

O marketing pessoal, mantem os principios basicos do marketing comercial
tradicional estudado por diversos profissionais no século XX e XXI, porém, com
aplicacfes voltadas para o individuo, ou seja, o marketing pessoal é o composto de
ferramentas e mecanismos de desenvolvimento pessoal e profissional, para a
ascensdo do mesmo nos ambientes, sejam eles profissional, académico e/ou
pessoal.

Analisando a perspectiva profissional contemporanea, o marketing pessoal,
se tornou uma estratégia de trabalho, em todos os aspectos seja no profissional ou
pessoal, cabe destacar que o mesmo quando utilizado de maneira planejada, pode
proporcionar uma imagem pessoal positiva para o profissional.

Como analisados os dados fornecidos pelo locutor e apresentador Jo&o
Paulo Morini, o marketing pessoal se mostra eficaz, logo que através das
ferramentas do Mix, serve para se obter sucesso profissional. Os conceitos de
produto, preco, praca e promocao, quando aplicados para o individuo assumem
significados diferentes, logo que o produto € o individuo, praca o publico a ser
atendido, preco assume caracteristicas de qualidade e promocdo é o destaque
profissional.

Nesta perspectiva, cabe destacar que os conceitos de marketing pessoal,
assumem conotacdes subjetivas e relativas, diferentes de outras regras do
marketing comercial que sdo mais precisas e objetivas, logo que, as questdes
pessoais sdo distintas e cada individuo possuem caracteristicas préprias de sua
personalidade. Ainda deve ser observada a dinamica do ambiente de trabalho e a
forma profissional de atuacéo exigida de cada organizacao.

Com o desenvolvimento deste trabalho, pode-se concluir também, que os
crescentes avancgos das tecnologias digitais e 0s meios de comunicagao precisos e
rapidos proporcionados pelas inovacdes tecnologicas. O marketing pessoal é a
promocdo da imagem ganham destaque, porém, ainda meios mais tradicionais
possuem efetividade na promocgao pessoal, e outros podem ser aprimorados, neste
contexto pode-se exemplificar o networking.

Por fim, como exposto neste trabalho, o networking € uma das ferramentas
de maior destaque, logo que, o0 mesmo pode ser utilizado por meios tradicionais,
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bem como através das novas tecnologias da informacdo e suas aplicacbes nas
midias sociais. Esta premissa, pode ser comprovada através do estudo de caso com
o locutor e apresentador Jodo Paulo Morini utiliza esta forma de marketing como sua
principal forma de desenvolvimento de marketing pessoal.

Neste contexto, cabe destacar que o objetivo do trabalho foi alcangado,
tendo em vista que para o profissional locutor e apresentador Jodo Paulo Morini,
trabalha com a imagem pessoal, utiliza as ferramentas do marketing pessoal, para
ganhar destaque no mercado de trabalho, observando que nesta perspectiva a
apresentacao, imagem, convivéncia, network e tantas outras ferramentas sé&o
fundamentais para o sucesso profissional.

Com a realizacdo deste trabalho, pode-se observar a falta de estudos do
Marketing Pessoal em areas especificas, assim, surge a necessidade de estudos
nas areas do Administracdo Publica um setor no qual necessita de melhorias de
seus servidores estatais. Esta sugestdo de estudo parte da necessidade otimizacéo
dos processos de trabalho, tendo em vista que o conformismo causa falta de

comprometimento de alguns trabalhadores.
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