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RESUMO

Com o objetivo de utilizar conceitos e instrumentos do marketing esfibe da carreira e
das vivéncias pessoais dos individuos nas diversas organizacOétardejgica, publica ou
privada, procurando valorizar o ser humano em todos 0s seus atributotgricicas e
estrutura, o Marketing Pessoal surge como uma ferramenta @aafcaicar 0 sucesso
profissional, por meio dos cuidados com a imagem. Apesar de o terkatingaser bem
acessivel, seja pela farta bibliografia ou pela grande quantiéaclersos existentes, acredita-
se gue pequena parcela dos profissionais de trés empresas estejamdo técnicas de
marketing de forma correta e consciente e, para tanto, fez-sstugho em uma pequena
amostra, no caso, os funcionarios de empresas filantropica, publica e priveskasélgido, o
trabalho buscou saber desses funcionarios o que eles pensam,aledonsgiente ou nao, ou
se eles usam ou nao elementos de Marketing Pessoal no desenvolvitaenarreira
profissional e na insercdo na sociedade. Foi observado que a maiorigrdestados vé o
Marketing Pessoal como um instrumento fundamental da construcaoodea a marca
pessoal, uma das ferramentas mais eficientes de diferencial no mercadalthe t

Palavras-chave:Marketing pessoal. Imagem publica. Empresas filantrépicas.
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ABSTRACT

Aiming to use concepts and tools of marketing for the benefit cdecaand personal
experiences of individuals in various organizations, whether nonprofit, pabljrivate,
seeking to enhance the human being in all its attributes, ch@facseand complex structure,
Marketing arises as a tool to achieve success through poofaksare picture. Despite being
the subject Marketing easily accessible, either by abundanbdpidfihy or the large amount
of existing courses, it is believed that a small portion of theetprofessional companies are
applying marketing techniques correctly and conscious and, therefore, madg & & small
sample, in this case, employees of companies philanthropic, publicigaté pn this sense,
the work of these employees sought to know what they think, conscausbt (or whether
or not they use) Personal Marketing elements in the developmenirgirttfessional careers
and their integration into society. It was observed that the majiirespondents see the
Personal Marketing as a key tool for building brand value forp#reon, one of the most
effective tools of differential labor market.

Keywords: Personal marketing. Public image. Companies philanthropic.

1 INTRODUCAO

Desde o inicio da humanidade, o homem vem passando por transformacdes e
desenvolvimentos, buscando maneiras e formas de se desenvolver, a duprideseus
desejos e necessidades utilizando uma importante ferramenta quarketingO marketing
€ um processo pelo qual individuos e grupos obtém o de que necessitajara deasves da
criacao, oferta e trocas de produtos de valor com outros.

Atualmente, vivemos em uma época muito diferente do passado, umaeépagee
tudo avancga muito rapido, cujo processo de globalizagéo traz profundas asudagr@ndes
transformacdes para a sociedade como um todo, acelerando o desenvot@omeégico e
cultural. Frente aste panorama e outras transformacdes no meio organizaciooehble s
surge o Marketing Pessoal como forma de reforcar os valoramgeténcias do individuo,
direcionando suas atitudes e comportamentos de maneira a fazer reio der suas
habilidades.

O Marketing Pessoal é o ato de um individuo ir modificando seu canpanto e sua
forma de agir, visando a um melhor posicionamento no mercado. Para igsokeiing
Pessoal precisa ser feito com verdade, ética e valores do antmel® o profissional quer
atuar. Nao adianta criar uma imagem ficticia, pois ao seficagia a veracidade das
informacdes, perdem-se oportunidades que possam surgir.

Muitas pessoas nao acreditam na utilizacdo do Marketing Pessoal ferramenta

para desenvolver uma carreira, mas a realidade € que ele pode m@ajudar no
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desenvolvimento dela. E importante criar uma marca pessoal Unisajguena referéncia a
ser lembrada, ndo basta s6 conhecimento e curriculo. Para que aeé¢n padcisa-se cuidar
da imagem no mercado de trabalho, agregar conhecimentos e gdesna crescer
profissionalmente. Uma maneira que vai ajudar a comecar é raposkdarketing Pessoal.
Nesse ambiente tdo concorrido, deve ser usada como diferenceica imdividual, pois

atualmente é crucial para qualquer organizacao ter bons colaboradores.

O Marketing Pessoal, quando usado como instrumento para apresermgat&wias e
habilidades, fortalece o crescimento do profissional e sua regdadeonamento, podendo,
assim, leva-lo a alcancar um espaco no mercado de trabalho tdo competitivo doeacoa
exigéncia e as necessidades dos profissionais, aqueles que @eaBgar 0 SUCESSO e
permanecerem empregados deverdo fazer uso do Marketing Pessoal, ppessno vem
conquistando o mercado. Para se destacar, é necessario iderdiftalgntos pessoais e 0s
pontos fortes.

Para o desenvolvimento da carreira, € importante se atualrestantemente,
trabalhar em equipe e valorizar aqueles que contribuem para ssewe seu trabalho. O
profissional precisa desenvolver um perfil que explore suas habgidadeansmitir uma
imagem positiva para o mercado.

Para ser eficaz no Marketing Pessoal, 0 conhecimento da dimems@mahe seu
aprimoramento pessoal sdo fundamentais porque 0 mesmo € um proaEssengelvimento
e 0 sucesso é apenas consequéncia dessa busca do conhecimento. Eutpizmiso
Marketing Pessoal com coeréncia e utilizar as novas tecnqglagiaiglia e o marketing como
ferramentas estratégicas.

Considerando a importancia do Marketing Pessoal para o profissiadahnsdisada
sua utilizagcdo fazendo um comparativo dessa importancia para asampéblicas, privadas
e filantrépicas com o objetivo de identificar o uso do Marketingsdzdsnas diferentes

organizacdes e se 0 mesmo € aplicado.

2 REFERENCIAL TEORICO

O Marketing surgiu nos Estados Unidos como uma necessidade delongaca fazer
a diferenciacdo dos produtos e para satisfazer seus cligteasos e internos (SCOTT-JOB,
1994). Para abordar o tema Marketing Pessoal, € necessariorgnmea conceituacao do
gue seja marketing.

Las Casas (2001, p. 26) ensina que:
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Marketing é a area do conhecimento que engloba aslatividades concernentes as
relacbes de troca, orientadas para a satisfacdode®sjos e necessidades dos
consumidores, visando alcancar determinados obgetle empresas ou individuos e
considerando sempre 0 meio ambiente de atuacdompaxto que essas relacbes
causam no bem-estar da sociedade.

Uma grande e importante area da administracdo, o marketing teonucoande suas
finalidades fazer a interacdo entre empresa e consumidor, propmaiorsatisfazer as
necessidades dos clientes. Pode ser também conceituado como atisjukide identificar
as reais necessidades do consumidor além de ser uma ferramlisgiansavel a qualquer
organizacdo, seja lucrativa ou néo lucrativa, privada ou publica, de gnaédie,ou pequeno
porte.

Dentre diversos conceitos e defini¢cdes, Kotler (2000, p. 57), assim define:

Marketing é a fungdo empresarial que identificaessitlades e desejos insatisfeitos,
define e mede sua magnitude e seu potencial dabikdade, especifica que

mercados-alvo serdo mais bem atendidos pela empdes&de sobre produtos,

servicos e programas adequados para servir a @ssesdos selecionados e
convoca a todos na organizacdo para pensar néecéeatender ao cliente.

De acordo com Kotler e Keller (2006), o marketehgm processo social por meio do
gual pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo de que necessitamdesejque com a
criacao, oferta e livre negociagao de produtos e servigos de valor com outros.

Drucker (2000, p. 46) assim define:

Marketing é o negdcio visto do ponto de vista do sesultado final, ou seja, do
ponto de vista do cliente. O sucesso nos negéé&@o<frdeterminado pelo produtor,
mas pelo consumidor. Essa mudanca de foco fundahyesmta a compreensao do
marketing. Até a década de 50, nos Estados Unédosmpresas geravam produto e
o vendiam aos consumidores mediante um esforceni@as. Ou seja, quem, define
0 que seria ao oferecido ao mercado é o propridedor. Para o marketing, ao
contrario, quem define o que sera oferecido ao ader@ o préprio mercado. O
vendedor ausculta o comprador previamente, ansiliaa necessidades e desejos e
gera um produto de tal forma adequado & demanddajasfor¢o de vendas restam
apenas as vendas — o esforco torna-se desneceddasiera sempre alguma
necessidade de se vender. Mas o objetivo do magkétconhecer e compreender o
consumidor tdo bem que o produto ou servico o amndompletamente e, em
consequéncia, vendem-se sozinhos. ldealmente, ketitey deve resultar em um
consumidor que estd pronto para comprar. Tudo oé&jpeeciso fazer é tornar
dispensavel o produto ou servigo.

Ainda como conceituacdo do marketing Cobra (1992, p. 29), assim conceitua:
marketing € mais do que uma forma de sentir o mercado e adajtatgsrou servigos — €
um compromisso com a busca da melhoria da qualidade de vida das pessoas.

Portanto, se tudo for feito de forma coerente, 0 sucesso de venda &, apena

consequéncia mais logica e o destino mais previsivel. Afinal, o timaykée o processo de
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planejar e executar a concepcao de estabelecimento de precos¢maendistribuicdo de
ideias, bens e servicos com o objetivo de estabelecer trocategdam as metas individuais
e organizacionais. Também consideram atividade sistemd&icand organizacdo humana
voltada para busca de realizacdo com o meio profissional visando @&scsacambas as
partes da organizacdo (FREIRE; SOUZA, 2001).

O Marketing Pessoal ndo € uma ferramenta atual, mas vadag@ando as mudancas
e se tornando uma ferramenta fundamental para o profissional. E untauagin do
marketing, s6 que voltado para a imagem e o sucesso profissionahglaba qualidades,
aptidées, carater e personalidade. Vai além da aparéncia péssealyma boa imagem.
Significa projetar uma imagem de marca em relacdo a shaygemando a si préprio, como
se fora um produto ou servico.

Segundo Ballback e Slater (1999, p.19), a origem do Marketing Pessotdcat da

seguinte maneira:

O conceito surgiu nos Estados Unidos, na décadaOdeMarketing Pessoal é a
administracdo e divulgacdo de uma imagem auténiic@a, com a qual vocé se
sinta bem e que pareca coerente aos olhos do publa mercado competitivo em
gue vivemos, construir uma boa imagem pessoalisgiofal e social exige postura
adequada. Se vocé ndo plantar, nada ir4 colhetanpoerse existe um "plano de
marketing" detalhado para um produto, ndo ha maiaura ndo existir um "plano de
Marketing Pessoal" mais detalhado ainda.

A imagem que o profissional vai transmitir no mercado de trabdiwe ser
trabalhada por um processo continuo de conquistas ndo s6 da vidagoalfidsi preciso
projetar no mundo a sua imagem: a aparéncia, vestimenta, posturde taoa e confianca
que o profissional tem em si e a forma como se expressa, conjtmtquesvai formar a
atitude perante a vida e sua imagem para o mundo, ou seja, o \@topopfissional passa a
ter no mercado.

Doin (2009) relata que:

O Marketing Pessoal pode ser definido como um cuojae acles estratégicas,
atitudes e comportamentos que conduzem a trajgiésisoal e profissional para um
feliz sucesso por meio de qualidades e habilidadi#as ou adquiridas do individuo
que, aperfeicoadas, promoverdo comportamentos &eeisr a realizacdo dos seus
préprios objetivos.

Pode-se dizer que o Marketing Pessoal nada mais é que daridadiilas
caracteristicas, habilidades, competéncias e talento pesstraiggsade contatos e de
relacionamentos, para que possam ser aceitos e reconhecidos. Usaéthataforma e

planejado corretamente, o individuo pode ser uma referéncia positiva nesoreve que
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vive, atingindo o sucesso, isso ocorre porque ele ficou em evidéncia. Osscéva
importancia do Marketing Pessoal feito de forma correta, poagueles que permanecem
escondidos, mesmo sendo capazes, nao serao achados porque néo se deixaram ser vistos.
Persona (2004) afirma que:
Marketing Pessoal € um conjunto de acdes que ajotta pessoa a obter maior
sucesso em sua vida pessoal, nos relacionamemtosrabalho. E uma forma de
vocé agregar valor a si mesmo por meio de uma wisEo sistematica do ambiente
onde vocé atua, das expectativas que as pessoae téoeé, e podemos até chama-

las de "clientes”, e da melhor maneira de atendessas expectativas com um
comportamento adequado.

O Marketing Pessoal € o conjunto de ferramentas que o profissgmalara vender
sua imagem, seu negocio, seus produtos e, assim, ser conhecido, agregatgwado. E
usado em beneficio da carreira profissional.

De acordo com o consultor Nogueira (2007), o conceito de Marketsgp&lenada
mais é que recriar-se a cada instante, colocando exceléndizdengue realiza. A pessoa
deve esculpir-se para ser (um produto de qualidade), ter (habilieladehecimentos), para
depois mostrar-se, vender-se.

As transformacdes que ocorrem a todo instante no mundo dos negéosogLexicpda
vez mais os profissionais estejam capacitados e habilitadosidaaraom os mais diversos
tipos de situagdes. A partir destas transformacoes, surgiuketitgPessoal como forma de
valorizacédo das capacidades e habilidades do profissional, evidenciendor@io a tanta
concorréncia.

Santos (2002) relata que:

A necessidade da gestdo de carreira e da implantiegdim plano de Marketing
Pessoal estd se tornando uma unanimidade. A mailms$a profissionais esta
investindo nisso para alavancar sua carreira, gntgnte da area de atuacdo, sejam

professores universitarios, executivos ou empr@sartiodos concordam com a
importancia de ter um plano de Marketing Pessaa gerir suas carreiras.

As caracteristicas préprias ndo devem ser esquecidas, pananassser criada uma
imagem daquilo que néo existe. Diante disto, deve-se construir uaggenmpositiva e
otimista. Assim também deve-se ter uma boa comunicacdo e rdpgése pessoal. Ainda
pode ser ressaltada a importancia de mostrar iniciativastgersa e motivagcao em tudo que
se faz, além, é claro, de ficar atento ao feedback para nrethonaudar habitos e costumes,
Se necessario.

Para obter e fazer o Marketing Pessoal, os profissionais deabar. S8 comunicar;
vender a prépria imagem; mostrar seu potencial; transmitir credibilidatfegroga e respeito;
saber persuadir e argumentar; ter estilo e presenca marcdiggibilidade; ter
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autoconhecimento e autoestima; habilidades; e conhecimento, essasaraéteristicas
essenciais para o seu proprio Marketing (GUIA DO MARKETING, 2009).

Quando o Marketing Pessoal é aperfeicoado constantemente, aléaleidto te
competéncias, a pessoa pode sempre crescer mais, ser ntéadamra imagem positiva,
podendo, assim, alcancar o topo. Para que isso ocorra, sdo necedstminsnacao,
disciplina, paciéncia, ética, crencas e valores que iréer fe@m que se tomem atitudes
corretas, usando as habilidades da melhor maneira possivel, apedeiasae até mesmo
criando novas. O individuo que deseja desenvolver seu Marketing Pessoabulleseer a
dimensdo humana, suas aptidées e buscar o aprimoramento pessoal. Conhepentits 0s
fortes, pode-se destaca-los, e os pontos fracos devem ser superadogssidnal que vai
fazer uma publicidade de sua marca deve saber usar e aprasait@wvas tecnologias como
ferramentas estratégicas, valorizando sua imagem. Na chakia que estamos inseridos, €
essencial o processo de se conduzir com sucesso uma marca pessoal (DOIN, 2009).

Hoje, através da internet principalmente, todos estédo intercdosatanterligados. A
informacédo e a imagem chegam numa velocidade e capacidade ionaetss, trazendo
oportunidades que podem fazer a diferenca em qualquer mercado competii aqueles
gue querem usar seu nhome como uma marca ou como uma ferramentketendyle&Sonhar
com a popularidade e fazer o seu proprio Marketing Pessoal sdo éngaguas pressoes
de um mercado saturado.

Para se alcancar o Marketing Pessoal, tem-se que peraorreongo caminho para
gue ele possa ser desenvolvido e, para isso, é necessario té&neigemna vida pessoal e
profissional. No entanto, ha a necessidade de seguir alguns pontos base pa@ geed&b
listados por Stella (2010) como os 10 Mandamentos do Marketing Pessoal:

« Lideranca - Formador de opinides. E ter a habilidade de influemgigiximo,
através da persuasao ou pela propria confianca que ele transparece a todos.

* Otimismo - Tentar enxergar um ponto positivo em todos os desafios vividos.
Saber lidar com os erros e aceitar as criticas. Ser positivo sempre.

* Integridade - Fazer o trabalho sem prejudicar ninguém. Ser ambitiasmao
ao ponto de atropelar quem estiver pela frente para alcancar o objetivo.

« Maturidade - Saber solucionar conflitos, sem provocar mais coiifl@oalisar
cada situacao, tentar compreendé-la e tomar uma atitude consciente e sabia.

* Empatia - Valorizar o trabalho dos colegas e elogia-los, po@hecer o
mérito dos outros e saber aprender com eles é essencial e gratificante.

» Paciéncia - Ter paciéncia para poder aproveitar todas as oporturbdadesa

vida.
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» Espirito de equipe - Disponibilizar ajuda quando for necessario mesmtes
sido solicitado e se preocupar com 0S outros.

» Visao - Entender o que esta fazendo e qual a razdo de tudo quelesiade
pela organizagéo, sugerindo pequenas mudancas para proporcionar melbolugées
inteligentes para o trabalho de todos os setores.

 Solidariedade - E importante que saber a hora de parar e sericqiai
ajudar os outros, quer no trabalho, quer na vida pessoal.

« Confianca - E a pessoa em quem se busca seguranca, confortoanesspal

esperanca e admiracao.

Esses requisitos quando aplicados dao bons resultados. O Marketingl,Pess
conhecimento e suas competéncias devem estar sempre disponiveugasa tenha
oportunidades de crescimento na carreira, boas oportunidades de emgnegaeatizacao
profissional.

Segundo Mendonga e Neves (2012, p. 44), Marketing Pessoal trata mais de
demonstrar as habilidades do que aponta-las”. Ainda, segundo a jornghistdp de partida
para um Marketing Pessoal decente € seguir as seguintes etapas.

1. Quais séo seus pontos fortes?

2. Como voceé é visto por seus colegas de trabalho?

3. Como vocé gostaria de ser visto?

4. Ressalte seus diferenciais, fazendo uma nova apresentacéo de si.

5. Prove quais sao suas qualidades.

Na atualidade, existem regras de competitividade em aspectos visuaisiuecacao
e de conhecimento; entdo, pequenas diferencas podem determinarso sucesracasso na
atuacao dos profissionais. A trajetoria de uma pessoa é uma bagdpedual que deve ser
administrada com competéncia. Apresentar suas competénciasidatiabipara que possam
ser reconhecidas é importante para diferenciar o individuo e wagecesso profissional
(JESUS, 2010).

Para se mostrar e interagir com outras pessoas, precis@&@@gem e criatividade; €
onde comeca a rede de relacionamentos. Através da interacaocersehlese se constréi a
marca pessoal. Essa vai ser a principal ferramenta pa@s®ionar diante dos desafios e €
preciso estar sempre atento, visivel e acessivel para com ttaose a sua volta, sem

exageros.
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Hoje, o Marketing Pessoal pode ser considerado uma ferramentaveadaais
necessaria para todos. Os elementos fundamentais para o caminhsgo sécea qualidade
do posicionamento para com 0S outros; a comunicagao interpessoalagenode uma rede
de relacionamentos; o correto posicionamento da imagem; a ajuda, a pratéaslide apoio
e incentivo para com os demais. Quando praticado corretamente, oiMpR@&tsoal é uma
ferramenta extremamente benéfica, além de eficaz paraancaldo sucesso (GUIA DO
MARKETING, 2009).

A notoriedade e a imagem estéo relacionadas com o processo meb@sento da
marca pessoal. O sucesso pode estar relacionado com a in@ascaessoas, 0 que elas
sabem e conhecem a respeito das outras, para que assimdegjtiicadas e rotuladas. Para
se ter um diferencial e ser visivel, deve-se ter valores e cgd®d que, através da
comunicacao, poderao ser apreciados.

Somente o bom relacionamento ndo garante resultados positivos, $o fyeei o
profissional apresente a criatividade, versatilidade, atualizagétante e, principalmente, a
competéncia. O Marketing Pessoal € uma marca que faz com pgassass se lembrem do
individuo. Deve-se, portanto, guiar-se por principios e valores, pois @fitgriPessoal € um

reflexo daquilo que a pessoa é.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Os entrevistados foram escolhidos por conveniéncia, que consiste ermagtaaam
que se abordam os elementos da populacdo mais disponiveis (LARSORERAR. 17,
2008), sendo cada um conscientizado da natureza da pesquisa e a foreenci@mento do
questionario. Foram aplicados 11 questiondrios direcionados a institug@oofiica, 10
questionarios direcionados as organizacdes publicas, e 35 direcionatggsrasas privadas,
para que seus colaboradores respondessem, sendo que nenhum delesdimanvAsiiaves
desse estudo, obtiveram-se dados concretos da realidade do mercadgadaraceMarketing
Pessoal.

Esta pesquisa é de carater descritivo. A pesquisa descritivacdeno principal
objetivo, descrever as caracteristicas de determinada populacdon@mef® ou o
estabelecimento de relacdes entre varidveis. Uma de saatedaticas mais significativas €
a utilizacdo de técnicas padronizadas de coletas de dados. Estagesogcira estudar as
caracteristicas de um grupo, tais como, idade, sexo, escolaetiad@utras pesquisas deste
tipo propdem estudar o grau de atendimento dos Orgados publicos de uma cdeyuasda

condigbes de habitacdo, o indice de criminalidade. Visa levantapia®es, atitudes e
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crencas de uma populacdo. Algumas pesquisas descritivas buscamuenadentificar a
existéncia de relagcbes entre variaveis, pretendendo deterrmaturaza desta relacao (GIL,
2009, p. 27).

3.2 Resultados da pesquisa

A analise dos dados visa apresentar o grau de conhecimento dos edte\ssbre o
Marketing Pessoal. Os dados coletados apresentam as informacdes asgemssgidentificar
a importancia de se fazer a marca pessoal.

As respostas dos questionarios dos colaboradores foram fundamentaisa pa
compreensao do que se entende como fatores importantes. Tais Jatoragprescindiveis
para a formacao do Marketing Pessoal para obtencdo e manutencao dapcafigsianal.

De acordo com os dados coletados na pesquisa de campo, has empnsgscis,
73% dos entrevistados sdo do sexo feminino e 27% do masculino; nas gdEn@dvadas,
74,3% sao mulheres e 25,7% sdo homens; ja nas publicas, 60% sao do s@ro E#0%
do sexo masculino.

Sobre a faixa etaria, nas empresas filantrépicas 73% dos danlegipossuem idade
entre 18 e 45 anos e 27% estdo acima de 45 anos. Ja nas qbogsnravadas, 85,7% tém
menos de 45 anos de idade e 14,3% estdo acima do 45 anos. Nas publicas, 7@4édo tot
idade abaixo de 45 anos e 30% 46 anos ou mais.

Sobre a formacdo escolar dos entrevistados: com Ensino Médio incmnudst
organizacdes filantrépicas 18% dos entrevistados; nas privadas, 5,7%;gaagzamdes
publicas ndo ha ninguém que ndo possua ao menos o Ensino Médio completo. @am Ensi
Médio completo nas organizacdes filantrépicas 46%; nas privadas, &},8%s publicas,
50% dos entrevistados possuem essa formacao. Ja com Superior Incompleto, nag@eganiza
filantropicas nenhum colaborador se enquadrou nessa formacéao; ja azgag@Esprivadas
apresentaram 20% dos entrevistados com curso superior incomplet® giblicas, foram
10% do total dos entrevistados. Do total dos entrevistados, 36% dos colaboxdaiores
organizacfes filantropicas possuem ensino superior completo; 37,1% naizandes
privadas e 40% nas entidades publicas. Com especializacdo ndeamesior interesse do
entrevistado, apenas a organizagao privada apresenta 2,9% dos entrevistados.

Quando se fala em estar a par do valor de mercado da atividadssipnad, os
funcionarios entrevistados da empresa publica sdo 0os que menos demaonstesse, 20%
responderam que nunca estdo a par. Ja nas empresas filantropicadas ppercebe-se um

interesse maior, chegando a responder 37% e 40%, respectivamente, que estés@mpre
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Segundo McCaffrey (1983) “produtos e servicos de qualidade ndo séo e ndo devem ser
baratos. Custam exatamente o que valem. E um profissional conbagateem e que realiza

um bom trabalho deve saber que precisa valer muito”.

Tabela 1 - Estar a par do valor de mercado da minha atividade profissional

Filantrépica Privada Puablica
% % %
Nunca 0 2,9 20
Raramente 18 114 20
As vezes 27 31,4 10
Regularmente 18 14,3 20
Sempre 37 40 30

Fonte: Dados da Pesq{#642).

Na pergunta numero cinco, em que € questionado se 0 entrevistado gasta d
relacionar com profissionais de outras areas e se sente éwvafadm esta convivéncia, a
maioria dos funcionarios de todas as empresas gosta e se gefutdacel com essa
convivéncia.

McCaffrey (1983) fala que “a capacidade de lidar com outrasopes desenvolver
bons relacionamentos € uma das estratégias do Marketing Péss@assoas com quem

VOCE vai se relacionar podem trazer bons frutos, ou seja, vocé pode ser melhor visto”.

Tabela 2- Relacionar com profissionais de outras areas, confortavel cararast&ncia

Filantrépica Privada Publica
% % %
Nunca 0 0 0
Raramente 0 2,9 20
As vezes 18 14,3 20
Regularmente 27 8,6 20
Sempre 55 74,3 40

Fonte: Dados da Pesq{2642).

Na préxima pergunta, em que € questionado se o entrevistado possui um plano de
desenvolvimento de carreira para 0s proximos cinco anos, pode seadbsgue na empresa
publica a maioria (40%) ndo pensam nisso. Provavelmente, esse indice ddvido a
comodidade em relagdo a estabilidade do emprego. Enquanto isso, naseipivadas e
filantrépicas os entrevistados demonstram, sim, uma preocupacdo com a peofissenal.

Bidart (2000) alega que:

Para a construcdo de uma carreira bem sucedid@ tessem mente sempre um
planejamento futuro, isto caracteriza o Marketiregg®al. Devem ser definidos
objetivos e metas para a carreira. O que se efgaeftddo daqui cinco anos? A
definicdo deste futuro deve pensar o dia-a-dia @ pessoa, tanto no campo
profissional como no pessoal.
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Tabela 3 - Plano de desenvolvimento de minha carreira para 0s préximos cinco anos

Filantrépica Privada Publica
% % %
Nunca 0 5,7 40
Raramente 27 8.6 30
As vezes 37 40 10
Regularmente 9 8,6 10
Sempre 27 37,1 10

Fonte: Dados da Pesquif4Z).

Em relacdo a consciéncia de quanto o seu trabalho é importami® gapresa, 100%
dos funcionarios da empresa filantrépica responderam que tém sencprescéncia da
importancia. A maioria dos entrevistados da empresa privada, 91,4%€ntatem essa
consciéncia, enquanto os funcionarios da empresa publica estdo bem doadidasacdo a
pergunta.

Ballback e Slater (1999) relatam que “todo profissional tem assielegle de se
destacar em tudo o que realiza, assim se responsabilizando pelsesatobigmento pessoal.
O ser humano tem uma busca constante pela sua realizacala pegigsional ou pessoal é

desejo de todos se sentir importante”.

Tabela 4 - Consciente de que o trabalho é importante para a empresa

Filantrépica Privada Publica
% % %
Nunca 0 0 20
Raramente 0 0 20
As vezes 0 2,9 30
Regularmente 0 57 20
Sempre 100 91,4 10

Fonte: Dados da Pesq{2642).

bY

Quando indagados sobre estar atentos a melhoria de seus conhecipwsitos,
profissional e aparéncia pessoal, a maioria dos funcionarios esta, atendo que no setor
publico ainda existe uma pequena parcela de funcionarios que néo esta atenta.

Um profissional deve manter uma boa aparéncia e boa postura, poistsés
determinantes para fazer a diferenca no meio em que esta inserido (BORBM E002).

De acordo com Santos (2002, p. 43), “os profissionais que exploram a apdencia
maneira correta promovem uma valorizacdo da imagem profissipmansequentemente,

ocorre um registro positivo do profissional.”
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Tabela 5Melhoria de conhecimentos, postura profissional e aparéncia pessoal

Filantrépica Privada Publica
% % %
Nunca 0 0 10
Raramente 0 0 10
As vezes 9 2,9 30
Regularmente 18 14,3 30
Sempre 73 82,9 20

Fonte: Dados da Pesq{2642).

Quando perguntados sobre a preocupagdo com a marca pessoal no tralmal®, not
que os funcionarios publicos ndo se preocupam com esta questdo. Enquantmoariosc
da empresa privada e da empresa filantropica, mesmo estando djvididoama maior
preocupacao.

Divulgar seu nome e sua marca € essencial para que asspegbaan quem € VOoce.
Para isso ouse em vender seu Marketing Pessoal (BORDIN FILHO, 2002).

Tabela 6 - Marca pessoal no trabalho

Filantrépica Privada Publica
% % %
Nunca 0 29 30
Raramente 9 0 20
As vezes 9 57 20
Regularmente 9 14,3 10
Sempre 73 77,1 20

Fonte: Dados da Pes|(2012).

Em relagdo ao conhecimento das habilidades e deficiéncias omdissi foi
perguntado aos entrevistados se eles as conhecem e se procuratiagvadeprimeiras e
sanar as segundas. Novamente, os funcionarios das empresas priladeopi¢da mostram
ter um maior conhecimento e procuram superar as deficiénciagem@ar as habilidades. Os
funcionérios publicos se mostram divididos.

Valorizar as qualidades do ser humano é importante no Marketing Pessoa
Conhecer detalhadamente as necessidades e desejos do mevoadeelacdo aos
profissionais, fortalecendo a cultura de busca por dados e estudos vattagos mais se
adapta ao “produto” homem (DAVIDSON, 1999).
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Tabela 7 - Habilidades e deficiéncias profissionais: evidenciar asgzime
e superar as segundas

Filantrépica Privada Publica
% % %
Nunca 0 0 10
Raramente 0 0 20
As vezes 9 57 30
Regularmente 27 28,6 20
Sempre 64 65,7 20

Fonte: Dados da Pesq{#642).

Sobre investigar quais sédo as necessidades do mercado profissianaioparar ser
competitivo, 40% dos funcionarios publicos responderam que nunca fazeimvestigacao.
Os funcionérios da empresa privada se mostram bastante divididesfumcionarios da
empresa filantrépica mostram um maior interesse quanto a investigacao.

Castelo Branco (2008, p. 78) aborda que:

Os profissionais mais qualificados, portadores deersas competéncias e
habilidades técnicas e comportamentais s&o, sembraorde duavida, mais

competitivos. Por isso, esses profissionais sdatagdos como melhores gestores de
suas carreiras e empresas.

Tabela 8 - Necessidades do mercado profissional para ser competitivo

Filantrépica Privada Puablica
% % %
Nunca 0 29 40
Raramente 9 14,3 30
As vezes 37 34,3 10
Regularmente 27 28,6 10
Sempre 27 20 10

Fonte: Dados da Pesquisa (2012).

Quando questionados sobre falar e escrever corretamente nossa pidtigaa a
maioria dos funcionarios respondeu regularmente e sempre, que fala e escetamente.

Para alcangcar 0 sucesso e para uma carreira bem sucediti@rescindivel o
aprimoramento educacional, manter contato com outros profissionaisada ama boa rede

de relacionamento sao vitais para trocar experiéncias e aprender maiaFNMREY, 1983).
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Tabela 9 - Falar e escrever corretamente nossa lingua patria

Filantrépica Privada Pdblica
% % %
Nunca 0 0 0
Raramente 0 0 0
As vezes 18 20 0
Regularmente 73 42,9 50
Sempre 9 37,1 50

Fonte: Dados da Pesq(#912).

Quando perguntados se as pessoas se sentem entusiasmadas cem atbam que
sdo “apaixonados” pelo que fazem, os funcionarios filantrépicos e privamhssderam
relativamente: que as pessoas 0s Véem como pessoas entusiasiapaiasmadas” pelo que
fazem. Os funcionarios publicos jA mostram que as pessoas naordgersn como pessoas
entusiasmadas e nem ‘apaixonadas” pelo que fazem.

Bidart (2000, p. 90) ensina “o controle de atualizacdo de um plano € padante
quanto sua confeccédo inicial. Caso vocé ndo se adapte a realidaia e certeza de
caminhar no rumo certo. Nesse caso, seguirdA um mapa que o condlaziah iacerto e,

talvez, indesejado”.

Tabela 10 — Entusiasmadas e “apaixonadas” pelo que fazem

Filantrépica Privada Puablica
% % %
Nunca 0 0 10
Raramente 0 0 30
As vezes 55 40 30
Regularmente 18 22,9 10
Sempre 27 37,1 20

Fonte: Dados da Pesq{#642).

Quando se fala em ser uma pessoa aberta a mudancgas, flexibelindeom as
novidades, os funcionarios filantrépicos, publicos e privados se mostréantbadivididos,
mas sobressaindo que sempre estdo abertos a mudancas, sendo #edévbsm com as
novidades. A todo instante, transmitimos informacfes que nos descre¥ermaacomo
agimos, o modo como gostamos de algo, mesmo que inconscientementeyarigs@om
todas as pessoas (MCCAFFREY, 1983).
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Tabela 11- Aberta a mudancas, flexivel, de bem com as novidades

Filantrépica Privada Publica
% % %
Nunca 9 0 0
Raramente 18 5,7 10
As vezes 9 25,7 40
Regularmente 18 17,1 40
Sempre 46 51,4 10

Fonte: Dados da Pesquisa (2012).

Em relacdo se as pessoas se sentem bem tratadas poiseleentem que lhes déo
atencdo, a maioria dos entrevistados respondeu que regularmente e sempre.

A forma de agir € importante desde o primeiro instante: olhos nos, alhofirme
aperto de méo, a maneira como se senta, dentre outros comportang&ntognsiras nao
verbais de transmitir quem vocé €, e isso o diferencia dos demais (MCCAFFREY, 1983).

Tabela 12 — Bem tratadas e com atencao

Filantrépica Privada Publica
% % %
Nunca 0 0 0
Raramente 0 0 0
As vezes 18 17,1 20
Regularmente 46 25,7 30
Sempre 36 57,1 50

Fonte: Dados da Pesq{#642).

Com relacdo ao dominio sobre diversos assuntos para conversar coraisas
diferentes pessoas, grande parte dos funcionarios se considexaaptalominio quanto aos
mais diversos assuntos.

Sobre o tema, Sady Bordin Filho (2002, p. 68), alerta que “ndo se deae dei
frequentar os bancos de aprendizado, pois € um risco a desatualagéetac Um prejuizo
a formacéo profissional e académica e um risco a cadeitada uma vida. A oferta de mao-

de-obra qualificada ndo para de crescer.”
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Tabela 13 - Dominio sobre diversos assuntos com as mais diferentes pessoas

Filantrépica Privada Puablica
% % %
Nunca 0 0 0
Raramente 9 0 0
As vezes 37 37,1 20
Regularmente 36 40 50
Sempre 18 22,9 30

Fonte: Dados da Pesq{#fa?2).

Quando indagados sobre esperar que todos pensem e ajam como &lesiguseEs,
percebe-se que os funcionarios publicos esperam que as outras pesseas e ajam como
eles, enquanto os funcionarios das empresas filantropica e publica pganesesse
comportamento.

Sady Bordin Filho (2002, p. 152) acrescenta “falar mal da vida afiaéaa,mal do
antigo trabalho — resultam numa ma impressao do profissional. EBntégra € limitar-se a
dar opinido de uma empresa ou pessoa somente quando for solicitado.serdegste caso,

objetivo deixando de lado a emotividade e as desavencas pessoais”.

Tabela 14todos pensam, ajam, sejam iguais

Filantrépica Privada Puablica
% % %
Nunca 46 22,9 10
Raramente 18 28,6 20
As vezes 27 37,1 30
Regularmente 9 5,7 20
Sempre 0 5,7 20

Fonte: Dados dadgeéesa (2012).

Quando guestionados se as pessoas acham que sao do tipo que toma egsaiéva
a fama de ser uma pessoa que realmente faz o que decidjwfaaecionarios da empresa
privada responderam, em maioria, que tomam iniciativa. Os funciondaiosmpresa
filantropica e da empresa publica se mostraram bem divididos.

E necessério ter definido a area ou segmento que se desejalatnarse essencial
que haja uma adequacdo do individuo com este segmento para que seatenir#luéncia
sobre o publico alvo (BIDART 2004).

Bordin Filho (2002, p.149) afirma ainda que, “ao sair do trabalho para sagres
outro, o profissional ndo deve abandonar tarefas nem Ultimas obrighgfesvista que,
segundo ele, estes ultimos dias sdo fundamentais para que se recophaigsional e sua
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conduta ética”.

Tabela 15Iniciativa e se realmente faz o que decidiu fazer

Filantropica Privada Publica
% % %
Nunca 0 0 0
Raramente 18 0 10
As vezes 9 51,4 20
Regularmente 55 31,4 40
Sempre 18 17,1 30

Fonte: Dados da Pesq(2612).

Quando perguntados qual das cinco ferramentas é a mais importenteepa
Marketing Pessoal, a maioria dos funcionarios de todas as empesgndeu que é o
conteudo, ou seja, competéncia, carater, honestidade. Segundo Santos (200@,car &8y
e a conduta ética do profissional sdo tdo importantes quanto suas tabikdeompeténcias
profissionais. A discricdo, a honestidade e o equilibrio emocional séwlagiesl muito

valorizadas pelas instituicdes.

Tabela 16- Ferramentas importantes para o Marketing Pessoal

Filantrépica Privada Publica
% % %
Aparéncia Pessoal 0 0 10
Higiene Pessoal 0 29 10
Contetdo * 91 88,6 50
Postura Fisica 0 2,9 20
Comunicacao 0 8,6 10

Fonte: Dados da Pesquisa (2012).
Nota: *Contelidos cocmmpeténcia, carater e honestidade.

4 CONCLUSAO

A utilizacdo do Marketing Pessoal no dia-a-dia do profissional, @@tempresas
privadas, quanto empresas filantropicas e publicas esté se tornandeagssidade. Quando
bem elaborado, com coeréncia e sem exageros, torna-se umarieraraio Util, pois ajuda
o profissional a demonstrar seus verdadeiros potenciais, suas habilelagealidades
técnicas adquiridas ao longo da sua carreira profissional.

Entender a importancia é o primeiro passo a ser dado para um bomdglano
Marketing Pessoal. E preciso saber que o Marketing Pessoal éonjunto de acdes

planejadas que facilitam a obtencdo do sucesso pessoal e profisEiesat acoes
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compreendem a divulgacdo de uma imagem melhor, o superacdo de clafciéno
investimento nas qualidades. Todas essas acdes interligadas segeaonem um unico
resultado: o sucesso profissional.

Na pesquisa sobre a importancia do Marketing Pessoal nas orgasizagiicas,
privadas e filantropicas, percebe-se, através dos questionarios, faieres mais relevantes
foram as condicfes do servidor publico e a comodidade em relacdo agaenojpoee fazem
com gue a maioria dos entrevistados ndo se preocupe tanto com supessoed, nem faca
planejamentos de sua carreira. A maioria estd acomodada, preduiggaapenas com 0S
servicos burocraticos do dia-a-dia e deixando de aproveitar as opatesigae podem
aparecer, relacionadas com a carreira profissional, tanto dentro quanta énpresa.

Ja nas organizacbes privadas e filantropicas percebe-se quesaaspestdo mais
preocupadas com seu Marketing Pessoal e cientes de que podemausgdldavor para
desenvolver sua carreira. Os colaboradores destas organieat@iesnais atentos ao mundo
ao seu redor e ao que ele exige de um profissional da atualidade.

Através de um bom plano de Marketing Pessoal, é possivel conquistanowma
posicdo no mercado ou mesmo manter a atual posi¢cdo. Tao importante gemRbom
curriculo, o Marketing Pessoal faz com que o profissional seeddfie em meio a tantos
outros profissionais em um mercado tdo competitivo.

Com base nas analises, podem-se citar as possiveis acdes para motivan & s Ci
principalmente das empresas publicas, a desenvolverem seu MaRedBapl. As empresas
poderiam estipular metas e estas sendo cumpridas seriafortraatas em premiagoes. As
organizacdes poderiam comecar a trabalhar o funcionario desol@ratacdo para que o
mesmo comece a desenvolver o Marketing Pessoal, além de dispanituirsos gratuitos
para os colaboradores e apresentar a importancia do MarketirgplP@esss associagbes
comerciais deveriam conscientizar, desde o inicio da formacdo dossipradis, a
importancia do Marketing Pessoal para a preparacdo para o meeadabalho, sendo,
assim, uma possivel maneira de comecar a mudar a visdo dos@raitspara seu melhor

desenvolvimento.

REFERENCIAS

BALLBACK, J.; SCATER, JMarketing pessoal como orientar sua carreira. 3. ed. Sao
Paulo: Futura, 1999.

BIDART, L. de B.Marketing pessoal vocé sabe o que é? Rio de Janeiro: Gryphus, 2000.

Conexdo ci.: r. cient. UNIFOR-MG, Formiga, v. 81np. 20-40, jan./jun. 2013



39
SILVA, P. A. da; BARROS, C. C.; FIGUEIREDO, E. M. &; DINIZ, K. C.; REIS, S. A. Marketing pessoal erganizacao.

BORDIN FILHO, S.Marketing pessoal 100 dicas para valorizar a sua imagem. Rio de
Janeiro: Record, 2002.

CASTELO BRANCO, V. R.Rumo ao sucess@prenda como transformar sua vida
profissional em uma carreira de sucesso. Rio de Janeiro: E-papers, 2008.

COBRA, M. Administracdo de marketing. S&o Paulo: Atlas, 1992.

DAVIDSON, J.Faca seu marketing pessoal e profissiongb&o Paulo: Madras, 1999.
DOIN, E.O marketing pessoal na sua trajetoria profissionalDisponivel em: <
http://mww.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%i28maodl. ht
m> Acesso em: 15 jan. 2013.

DRUKER, P. FRevista Exame S&o Paulo, ano 34, n. 12, ed. 716, jun. 2000.

FREIRE, P.; SOUZA, Marketing, gestao e carreira reflexdes sobre temas empresariais.
2. ed. Salvador: Editora da Faculdade de Tecnologia Empresarial, 2001.

GUIA DO MARKETING. Marketing pessoal o que éDisponivel em: <
http://guiadomarketing.powerminas.com/marketing-pessoalo-que-e¢sséem: 16 fev.
2013.

GUIA DO MARKETING. O que é marketing?Disponivel em: <
http://guiadomarketing.powerminas.com/o-que-e-marketing-pessoal/>sdeers 16 fev.
2013.

GUIA DO MARKETING. Vantagens de se fazer marketing pessod@isponivel em: <
http://guiadomarketing.powerminas.com/porque-fazer-marketing-pessda#sso em: 15
fev. 2013.

JESUS, S. LO que é marketing pessoaDisponivel em: <
http://clialconsultoria.com.br/index.php?option=com_content&task=view&id=218itte 33
>, Acesso em: 21 jan. 2013.

KOTLER, P.Administragdo de marketing. Sdo Paulo: Prentice Hall, 2000.

KOTLER, P.; KELLER, K. L. Administragao de marketing. S&o Paulo: Prentice Hall, 2006.
LAS CASAS, A. L.Conceitos de marketing S&o Paulo: Atlas, 2001.

MCCAFFREY, M.Estratégias de marketing pessoabao Paulo: Atlas, 1983.

MENDONCGCA, C.; NEVES, N. Marketing pessoal apareca sem forcar a Macéa.S/A Séo
Paulo, n. 173, p. 44-47, nov. 2012.

NOGUEIRA, E.Marketing pessoal principios para o sucesdoisponivel em: <
http://www.slideshare.net/eulernogueira/marketing-pessoal-prasspara-o-
sucesso#btnNext>. Acesso em: 15 jan. 2013.

PERSONA, M Marketing pessoal Disponivel em: <
http://mariopersona.com.br/entrevista_mundo_marketing.html>. Acesso em: 15 jan. 2013.

Conexdo ci.: r. cient. UNIFOR-MG, Formiga, v. 81np. 20-40, jan./jun. 2013



40
SILVA, P. A. da; BARROS, C. C.; FIGUEIREDO, E. M. &; DINIZ, K. C.; REIS, S. A. Marketing pessoal erganizacao.

PERSONA, M Marketing pessoal e postura profissionalDisponivel em: <
http://www.entrevistado.blogspot.com.br/2010/12/marketing-pessoal-e-postura.htrasoA
em: 15 jan. 2013.

SANTOS, L.Marketing pessoal e sucesso profissiondCampo Grande: UCDB, 2002.

SCOTT-JOB; DMarketing pessoal técnicas de sucesso para enfrentar crises profissionais.
Sao Paulo: Bestseller, 1994.

STELLA, A. Dez mandamentos do marketing pessadbisponivel em: <

http://www.rh.com.br/Portal/Carreira/Artigo/6539/10-mandamentos-do-marketing
pessoal.html>. Acesso em: 13 fev. 2013.

Conexdo ci.: r. cient. UNIFOR-MG, Formiga, v. 81np. 20-40, jan./jun. 2013



