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Resumo: Este projeto tem como objetivo conceituar o Marketing
Pessoal e apresentar quais as vantagens que pode trazer para o
sucesso de uma carreira profissional. O Marketing Pessoal é a
construgdo do proprio “eu” na tentativa de encontrar um perfil
profissional e pessoal que contribua para as exigéncias do mercado.
Para o individuo tentar ingressar no mercado de trabalho ou manter-
se, deve-se aprimorar o seu desenvolvimento profissional e pessoal,
para assim conseguir uma carreira de sucesso. Os profissionais
devem desenvolver e divulgar sua propria “marca”, cuidar da sua
imagem, trabalhar sua valorizacdo pessoal e profissional, fazer com
que se torne referéncia no mercado e que com isso, possa ser 0 mais
procurado, 0 melhor remunerado e o mais bem visto. O Marketing
Pessoal se torna cada vez mais importante e competitivo, pois as
empresas estdo valorizando mais do que a experiéncia profissional
nos individuos que estdo em busca de vaga no mercado de trabalho.
Para a pesquisa em questdo, a metodologia utilizada foi desenvolvida
através de pesquisa bibliogréfica, de natureza qualitativa e do tipo
descritiva. Aprofundou-se um estudo da teoria relativa ao Marketing
Pessoal, seus elementos interligados, e fatores que unirem a esse
conceito.

Palavras-chave: Marketing Pessoal; Carreira Profissional; Mercado
de Trabalho.

Abstract: This project aims to conceptualize Marketing Personnel
and present the advantages it can bring to a successful professional
career. The Personal Marketing is the construction of "self" in an
attempt to find a professional and personal profile that contributes
to the market requirements. For the individual trying to enter the
labor market or stay, you should enhance your professional and
personal development, so as to achieve a successful career.
Professionals should develop and disseminate their own "brand",
taking care of his image, working their personal and professional,
making it become a reference in the market and with that, can be the
most sought after, the highest-paid and most well regarded. The
Personal Marketing becomes increasingly important and
competitive, as companies are giving more than the experience in
individuals who are in search of a vacancy in the job market. For
the research in question, the methodology was developed through a
literature review, qualitative and descriptive. Deepened study of the
theory on the Personal Marketing, its interconnected elements, and
factors that unite this concept.
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INTRODUCAO

A globalizagao e o desenvolvimento da tecnologia acabam por transformar a sociedade,
veiculando mudancas e apressando o desenvolvimento cultural e da tecnologia, dando
énfase na comunicacdo, a qual vem colocando novos desafios para 0 homem. Diante
disso, surgiu o Marketing Pessoal, como uma maneira de reforgar as competéncias e
valores de cada individuo, conduzindo o comportamento e atitudes de forma a fazer um

bom uso das suas habilidades.

As pessoas precisam estar sempre preparadas para atender as exigéncias do mercado de
trabalho, e para isso devem aprimorar suas habilidades, conhecimentos e competéncias,
sempre em busca de alternativas e qualificacdo profissional, pois, ndo basta ter somente
um bom curriculo, é necessario também, buscar formas de gerenciar sua carreira,
desenvolvendo algumas competéncias especificas e buscando o alcance da exceléncia de

seu Marketing Pessoal.

O Marketing Pessoal pode auxiliar o profissional a se recolocar no mercado de trabalho
e construir uma carreira dentro de um determinado perfil demandado por uma empresa.
E caracteristica do Marketing Pessoal, os cuidados e a pratica da ética e habilidade de se
motivar, fazendo isso também com as pessoas a sua volta. Algumas caracteristicas como,
aparéncia, atitude, percepcao, competéncia, boa apresentacdo, comportamento e empatia,

auxiliam as pessoas na sua realizacéo pessoal e profissional.

Para Santos (2015. p, 47) entende-Sse por Marketing pessoal “um conjunto de agdes
planejadas que facilitam a obtencdo de sucesso profissional, seja para conquistar uma

nova posi¢ao no mercado de trabalho, ou para manter sua posicao atual”.

Devido aos processos de gestdo de pessoas, que a cada dia vem se aprimorando e se
tornando uma ferramenta imprescindivel para os profissionais de todos os segmentos de
trabalho, decidiu-se pela demonstracdo da possibilidade de incorporacdo de algumas
ferramentas de Marketing Pessoal, visando o atingir os resultados estratégicos almejados
pelas organizacGes na captacdo/retencdo de novos colaboradores que utilizem de forma

apropriada o seu potencial profissional.
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No entanto, fica a eterna duvida: O Marketing Pessoal funciona? Realmente é bom? Entéo
esse trabalho busca tentar entender a eficiéncia ou ndo na utilizagéo do Marketing Pessoal.

Investigar se traz resultados, se é positivo e até que ponto.

Na perspectiva, o principal objetivo desta pesquisa consiste em identificar a importancia
do Marketing Pessoal na construcdo de uma carreira profissional.

Tém-se ainda, como objetivos especificos, demonstrar a aplicabilidade dos conceitos de
Marketing Pessoal, identificar as principais dificuldades enfrentadas na construgédo de
uma carreira profissional e identificar as vantagens que o Marketing Pessoal pode trazer

para 0 sucesso de uma carreira profissional.

Breve Historico de Marketing

O Marketing surgiu nos Estados Unidos, com uma necessidade do mercado para fazer a
diferenciacdo dos produtos e para satisfazer seus clientes externos e internos (SCOTT-
JOB, 1994).

O Marketing foi introduzido na sociedade como “mercadologia”, e ao longo dos anos, foi
substituido pelo termo “marketing”. A historia do Marketing ¢ ligada a evolucao e a
humanidade, mas tém sofrido transformacdes em seus conceitos, crencas, valores e
reformulando os paradigmas no que se refere ao modo de producéo e as relagdes de troca
(KOTLER, 1998).

O Marketing pode ser conceituado como sendo:
[...] a &rea do conhecimento que engloba todas as atividades concernentes as
relaces de troca, orientadas para a satisfacdo dos desejos e necessidades dos
consumidores, visando alcancar determinados objetivos de empresa ou
individuos e considerando sempre o meio ambiente de atuacdo e o impacto que
essas relacdes causam no bem-estar da sociedade (LAS CASAS, 1997, p. 26).

Em relagdo ao Marketing, Kotler (1998, p. 37), comenta que “a chave para atingir as
metas organizacionais consiste em ser mais eficaz do que os concorrentes, satisfazendo,

assim, as necessidades e desejos dos mercados-alvos”.
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Ainda para o autor, “Marketing ¢ um processo social e gerencial, pelo qual individuos e
grupos obtém o que necessitam e desejam por meio da criacéo, oferta e troca de produtos
de valor com outros” (KOTLER, 1998, p. 26).

De acordo com Cobra (2003), a esséncia do Marketing € um estudo de mente. Em
Marketing os profissionais de negdcio adotam o ponto de vista do consumidor sendo que

as decisdes sdo apoiadas com base no que o consumidor necessita.

Marketing é um processo de planejar a concepcao, 0 preco, a promocdao e a distribuicao
de bens e servigos para criar trocas que possam satisfazer os objetivos organizacionais e
individuais (SANDHUSEN, 2000).

Kotler define:

Marketing é a funcdo empresarial que identifica necessidades e desejos
insatisfeitos, define e mede sua magnitude e seu potencial de rentabilidade,
especifica que mercados-alvo serdo mais bem atendidos pela empresa, decide
sobre produtos, servicos e programas adequados para servir a esses mercados
selecionados e convoca a toda na organizacdo para pensar no cliente e atender
ao cliente. (KOTLER 2000, p. 57).

Os profissionais de Marketing precisam analisar as vontades do ser humano, sempre
buscando criar desejos através da utilizacdo de elementos persuasivos e gerar uma
demanda em torno daquilo que foi desenvolvido, ou seja, do produto ou servico que foi

criado para satisfazer um desejo ou necessidade (CUNHA, 2006).

O Mix de Marketing é caracterizado por quatro variaveis bésicas: produto, preco,
promocdo e praca, que permitem a adequacdo das empresa as expectativas e demandas
do mercado, servindo de base para as interacfes entre empresas e mercado (COBRA,
1992).

Técnicas e Aplicabilidades dos Conceitos de Marketing Pessoal

Marketing Pessoal € um composto de Marketing, utilizado para gerar atencdo, interesse e
preferéncia com relagcdo a uma determinada pessoa, que no Marketing Pessoal, representa
0 produto (LIMEIRA, 2004).
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O Marketing Pessoal utiliza ferramentas do marketing para beneficiar a carreira e as
vivéncias pessoais dos individuos, valorizando o ser humano em todos os seus atributos,
estrutura e caracteristicas (KOTLER, 2000).

Oliveira Neto, o define da seguinte forma.

O processo encetado por um individuo, envolvendo a concepgao, planejamento
e execucdo, de acBes que contribuiriam para: a formacao profissional e pessoal
do individuo (produto), a atribuicdo de um valor justo e compativel com o
posicionamento de mercado que se queira adquirir (prego), a execucdo de
acles promocionais de valorizacdo pessoal (promocao), que o colocariam no
lugar certo na hora certa (distribuicdo) (OLIVEIRA NETO, 1999, p. 23).

Segundo Limeira (2004), o Marketing Pessoal valoriza o ser humano como um todo,
visando a utilizacdo plena das capacidades e potencialidades humanas na vida

profissional, quanto na da vida pessoal.

Para Vaz (1995), o principal objetivo do Marketing Pessoal é o sucesso, ou melhor,

sobressair em relacéo aos concorrentes e atingindo posicao de destaque.

Cortez (2004) comenta que o Marketing Pessoal envolve competéncias onde mostra o
profissional como se fosse um produto, para criar valor e relacionamento para serem

entregues ao mercado de trabalho na forma de servicos.

Diante disso, Peters comenta:

Vocé é a sua marca, vVocé é o seu projeto, vocé deve saber se vender, vocé deve
administrar a sua prépria marca. [...] hoje em dia, 0 mais importante, para quem
quer trabalhar e fazer negdcios, é ser diretor de marketing da marca chamada
vocé. [...] a boa noticia é que todo mundo tem a chance de se destacar. [...] ha
varias etapas num processo de diferenciagdo do produto: autoanalise (quem
vocé &, quais sdo as suas habilidades e competéncias), plano de
desenvolvimento (como atacar suas deficiéncias) e curriculo (as informacdes
a seu respeito que as empresas querem ler) (PETERS, 2000, p. 78).

Segundo Davidson (1999), valorizar os atributos do individuo € um dos pontos mais
importantes no Marketing Pessoal, aproximando-se ainda mais dos conceitos do mix de
marketing, além de definir claramente os 4P’s da pessoa, ¢ necessario conhecer

profundamente as necessidades e desejos do mercado com relagdo aos profissionais que

59

E3 — Revista de Economia, Empresas e Empreendedores na CPLP | Volume 2 | NUmero 2



E3 - Revista de Economia,
Empresas e Empreendedores
na CPLP

procura, fortalecendo a cultura de busca de dados e estudos voltados ao que mais se adapta

ao “produto” homem.

Segundo Scott-Job (1994, p. 23) “No Marketing Pessoal, podemos adaptar da seguinte
maneira: o produto é o profissional, o preco é o salario, o ponto de venda é a area de

atuacdo e a promog¢ao ¢ a comunicagao”.

Santos (2002, p. 8) “0 Marketing Pessoal € um conceito novo e que, equivocadamente,
vem sendo deturpado e muitas vezes confundido com acGes de melhoria de apresentagéo

pessoal”.

Convivio Social

Para McCaffrey (1983), a maneira como cada individuo usa seu tempo, participando de
eventos e atividades sociais, politicas e civis podem criar uma imagem da pessoa na
sociedade. Esses eventos se tornam fontes de construcdo de imagem, uma excelente

oportunidade onde se pode conhecer e avaliar melhor a performance de cada profissional.

Para transmissdo de uma imagem positiva, a comunicagdo escrita e oral deve ser uma
ferramenta eficiente e eficaz, por isto vale recorrer a técnicas especificas para alcancar a
exceléncia, planejando exposicdes e desenvolvendo habilidades do improviso. A postura,
0s gestos e 0 vestuario devem ser adequados. Deve-se valorizar também o contetdo e a
ética. A aparéncia deve ser sempre verdadeira e consistente, sendo ndo conseguira se
sustentar por muito tempo (PADILHA, 1999).

McKenna (1997, p.125) escreve que “para criar posi¢d0 no mercado se deve, primeiro,

cimentar fortes relagdes”.

Aparéncia

A apresentacdo pessoal é um importante cartdo de visita. Nesse sentido, McCaffrey,

(1983, p. 18) afirma que “as ilustracdes, titulos, uma brochura organizada e bem
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desenvolvida causa uma boa impressdo, a aparéncia criativa faz com que pessoas

reconhecam o seu alto grau de profissionalismo”.

T&o importante quanto estar bem-vestido € manter uma postura correta e elegante. Sobre
0 assunto, Bordin Filho, (2002, p.45) afirma:

“Andar sempre com a coluna reta e elegante imp0e respeito. Apoiar a cabeca
na mao nao é bom porque da ideia de desleixo e desanimo, ser calmo nos gestos
demonstra educacdo e elegancia. Assim como se torna abominavel roer unhas
e fumar em publico. Um bom curso de dicgdo é recomendavel, pois mesmo
ndo tendo dificuldades de fala, se pode aperfeicoar a arte do falar bem e para o
publico. “A ma dicgdo pode comprometer a credibilidade.” A combinagdo de
uma postura elegante com uma dicgdo perfeita e um discurso forte € um bom

meio pra impressionar.”.

Bordin Filho (2002), diz que é fundamental cuidar da sua aparéncia e da postura como
um profissional. Isto pode ser o meio de vocé fazer diferenca perante 0 meio em que esta

inserido.

De acordo com Santos (2002, p. 43), “Os profissionais que exploram a aparéncia de
maneira correta, promovem uma valorizacdo da imagem profissional e consequentemente

ocorre um registro positivo do profissional”.

Primeiro Contato

A importancia do primeiro contato pode ser medido pelas percepcbes sentidas. Dessa
forma temos: “[...] os cartdes que recebe sdo mais importantes do que os que vocé da.

Pois te da o direito de procurar a pessoa de interesse para uma reuniao futura”

(MCCAFFREY, 1983, p. 20).

O seu principio é basico e ter uma grade rede de relacionamento: “quanto mais pessoas

conhecemos, quanto mais circulamos, maiores as chances das oportunidades aparecerem”
(PETERS, 2000. p. 79).

Relacionamento
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Umas das estratégias do Marketing Pessoal é a capacidade de saber lidar com outras
pessoas e desenvolver um bom relacionamento. Estudos apontam que pessoas com quem

voce ird se relacionar pode trazer bons frutos (MCCFFREY, 1983).

Sobre relacionamento, Bordin Filho (2002, p. 34) comenta: “Quando a agenda estiver
cheia e ndo der para pegar um trabalho, o profissional deve procurar ajudar seu

interlocutor com saidas para resolugcdo de problemas. Prestar assisténcia”.

Para McCaffrey (1983), diz que a humildade e a empatia s&o as melhores ferramentas
para um bom relacionamento, pois sdo de extrema importancia para o convivio com as
pessoas. Tirar duvidas e ajudar os subordinados pode demonstrar interesse para com seu

proximo e poder ser crucial no processo de aceitacdo da pessoa.

Networking

O networking “¢ a capacidade do individuo de atrair e conservar a atencdo das pessoas e
das organizacdes, por meio da manutencao e da ampliacdo da sua rede de contatos e de
processos de reavaliagdo constantes em nivel familiar, social e profissional” (BEZERRA

e ALVES, 2008, p.1).

“Os valores éticos devem ser muito claros, para que figuem gravados na sua caminhada
entre seus pares, isso € 0 mais importante e fortalecerd automaticamente sua rede de
contatos” (SANTOS, 2002, p.51).

Etica

A conduta ética do profissional deve ser a mesma no ambito do trabalho quanto no &mbito
pessoal. “O carater, a conduta ética, e as atividades fora do trabalho s3o frequentemente
subconscientemente percebidos pelo interlocutor como um reflexo da competéncia e da
capacidade que a pessoa tem de gerir negocios.” (MCCAFFREY, 1983, p. 106).

Bordin Filho, (2002, p.149) afirma ainda que ao sair do trabalho para ingressar em outro,

o profissional ndo deve abandonar tarefas nem ultimas obrigacdes, haja vista que,
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segundo ele, estes Ultimos dias sdo fundamentais pra que se reconheca o profissional e

sua conduta ética.

Segundo Santos (2002, p. 43) “Conduta ética: o carater e a conduta ética do profissional
séo tdo importantes quanto suas habilidades e competéncias profissionais. A discri¢do, a
honestidade e o equilibrio emocional sdo qualidades muito valorizadas pelas instituicdes.
Assim, a conduta e a ética sdo acdes de marketing pessoal utilizadas para formar um

profissional de sucesso”.

Ambiente de Trabalho

Manter um bom relacionamento no ambiente de trabalho € primordial para que o
andamento dos negocios da empresa caminhe na mesma direcdo e com sucesso. Pode-se
criar uma ambiente de trabalho harmonioso que certamente sera sentido pelos clientes
gerando credibilidade ao profissional. Dessa forma, McCaffrey (1983, p. 31) afirma que
“uma boa maneira de criar vinculos é pedindo ajuda em uma tarefa e agradecendo depois

pela ajuda dada”.

“O zelo e a organizacdo perante 0s objetos dizem muito para 0s outros de como o
profissional ¢” (BORDIN FILHO, 2002, p.39).

Precificacdo

Para McCaffrey (1983), os produtos e servigos de qualidade ndo devem e ndo séo baratos,
eles custam exatamente o que valem. Assim, um profissional com uma carreira vasta e

que realiza um bom trabalho deve saber se valorizar adequadamente.

Bordin Filho (2002, p. 103): “A imagem pessoal ¢ como uma grife no mercado, pessoas

estardo dispostas a pagar se realmente acreditar que vale a pena investir”.
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Autopromocgéao

Ballback e Slater (1999, p.25) comenta: “se vocé ndo se autopromover, uma coisa terrivel

vai acontecer: nada”.

Toda e qualquer promocdo deve ser observados com todo cuidado as competéncias e a
capacidade de cada pessoa, conhecer seus limites, pois 0 exagero pode interferir nas
chances de ser reconhecido. (BALLBACK, J e SLATER, J, 1999).

E de suma importancia, sempre que possivel, fazer a sua publicidade, o seu comercial,
pois qualquer produto necessita de propaganda e isso ndo poderia ser diferente com os
profissionais, que devem divulgar aspectos profissionais de si mesmo. “Em qualquer
lugar que se esteja, sempre deve-se aproveitar a oportunidade de descrever com detalhes
a atividade profissional que exerce. Muitas pessoas talvez nunca precisem de fato daquele
profissional, mas podem eventualmente conhecer outras que venham a precisar.”
(BORDIN FILHO, 2002, p. 82).

Capacitacao Profissional

“Nao se deve deixar de frequentar os bancos de aprendizado, pois € um risco a
desatualizacdo completa. Um prejuizo a formacéo profissional e académica e um risco a
carreira de toda uma vida. A oferta de mao-de-obra qualificada ndo para de crescer.”
(BORDIN FILHO, 2002, p. 68).

Para Santos (2002, p. 43-44), “Aprimoramento educacional: disto depende o crescimento
profissional e a sua sobrevivéncia no mercado de trabalho. E essencial frequentar cursos
lato-sensu e strictu-sensu, dominar outros idiomas e acompanhar inovacées tecnologicas,

para alcangar uma carreira bem sucedida.”

Planejamento de Carreira
“A importancia do planejamento de carreira deve ser visto no conceito de estratégia
apropriado as carreiras” (JULIO, 2002, p. 88).
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A definicdo de um plano de carreira ¢ fundamental para o sucesso profissional. “[...] O
controle de atualizacdo de um plano é tdo importante quanto sua confeccdo inicial. Caso
vocé ndo se adapte a realidade, perdera a certeza de caminhar no rumo certo. Nesse caso,
seguira um mapa que o conduzira a local incerto e, talvez, indesejado” (JULIO, 2002, p.
97).

Bidart (2000, p.88) explica a importéncia do planejamento da carreira:
“O conceito de estratégia é igualmente apropriado as carreiras. Se vocé nédo
sabe 0 que pretende, a direcdo de seus passos ndo faz diferenca. Um
funcionario pode ser brilhante no desempenho de suas atividades, trabalharem
muitas horas por dia, dominar idiomas, conhecer profundamente processos
informatizados, mas ainda assim ndo se preocupar com o futuro profissional.
Isso muitas vezes ocorre porque o individuo estd satisfeito com suas
atribuicdes e com o salario. Posso dizer que alguém com esta mentalidade
correm o risco de estagnar-se ou de sofrer repentinamente os efeitos das
radicais metamorfoses nos métodos produtivos. De certa forma, pouquissimas
pessoas estdo seguras em seus empregos nos dias de hoje. Acredito, portanto,
que tracar uma estratégia de carreira é meio de preservacdo de conquistas e

estabelecimento de novos pilares para o desenvolvimento pessoal”. (BIDART,
2000, p. 88).

Carreira Profissional

Para a construcdo de uma carreira bem sucedida, deve-se ter um planejamento
estruturado, que € um ponto caracteristico da administracdo e do Marketing (PORTER,
1986).

“O processo de planejamento ¢ a ferramenta para administrar as relacdes com o futuro”

(MAXIMIANO, 2000, p. 79).

Em relacdo a carreira, Dutra (2010) comenta que os trabalhadores devem assumir um
papel ativo no planejamento de suas carreiras, deve considerar, entre outros fatores, a
necessidade do autoconhecimento para que a pessoa desenvolva um referencial préprio
nas escolhas profissionais, caso contrario, o individuo tende a se perder na impessoalidade

dos par@metros externos, reduzindo suas chances de auto realizacao.
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Ballback e Slatter (2000) citam como caracteristicas de sucesso profissional, a capacidade
de negociacdo, a tomada de decisbes, o trabalho em equipe, saber falar em publico,

relacionar-se com as pessoas, administrar o tempo, liderar e aprender constantemente.

“O sucesso profissional é também, alcangado quando temos uma boa autoestima e somos

capazes de nos promover e conquistar confianga e credibilidade” (SANTOS, 2002, p. 41).

A biografia e a carreira pessoal sdo fundamentais em nossa existéncia, e uma nao pode
ser elaborada separadamente da outra: “Ha, por parte das pessoas, natural resisténcia ao
planejamento de suas vidas profissionais, tanto pelo fato de encararem a trilha profissional
como algo dado, quanto pelo fato de ndo terem tido qualquer estimulo ao longo de suas
vidas” (DUTRA, 2010, p. 112).

Segundo Navarro:
Para ter sucesso no mundo do trabalho, cada vez mais precisamos de
habilidades e atributos que ndo apendemos a partir do ensino formal, mas sim
das vivéncias, relacionamentos, do nosso préprio interesse em nos tornarmos
mais desenvolvidos, equilibrados e felizes (NAVARRO, 2006, p. 11-12).

MATERIAIS E METODOS

Metodologia ¢ a descricdo dos procedimentos que deverdo ser seguidos para realizacéo
de uma pesquisa, sua organizacdo varia de acordo com a necessidade e tema de cada
pesquisa (GIL, 2002).

A metodologia foi desenvolvida através de pesquisa bibliografica, de natureza qualitativa
e do tipo descritiva. Além disso, foi realizada uma pesquisa de campo através de
entrevista. Para a elaboracdo desse estudo foi realizado por meio de levantamento
bibliografico nas bases Scielo e Google académico, além de livros técnicos e publicacdes

de referéncia nessa tematica.

Como instrumento de coleta de dados, foi utilizada uma entrevista, feita com 05 (cinco)
profissionais da area de Recursos Humanos na cidade de Montes Claros - MG, onde

discutimos a respeito do tema pesquisado.
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O trabalho foi baseado entdo, em pesquisas relacionadas desde a histéria do marketing
até o surgimento do conceito de marketing pessoal e suas vantagens para a carreira

profissional.

Apobs a obtencdo dos materiais (artigos, livros), foi realizado uma leitura das obras
bibliograficas com o objetivo de verificar qual a relacdo dos contetdos dos artigos
consultados na internet com a pesquisa. Em seguida, foi feito a selecdo do material que
de fato estava de acordo com os objetivos definidos. A finalidade dessa etapa foi ordenar
e selecionar os dados contidos nas fontes, obtendo assim respostas para o problema da
pesquisa. Apos essa etapa foi feito a entrevista com profissionais de Recursos Humanos
da cidade de Montes Claros - MG.

A pesquisa seguiu normas e principios éticos, o nome dos entrevistados nao foi divulgado.
O projeto fui submetido ao Comité de Etica da FUNORTE e aprovado pelo mesmo, no
dia 01 de outubro de 2013, sob protocolo CEP/SOEBRAS: 01855/11 (CAAE:
19783113.4.0000.5141/ SISNEP). Toda pesquisa seguiu 0s principios norteados na

resolucdo 466/2012, que trata de pesquisas e testes em seres humanos.

RESULTADOS E DISCUSSAO

A pesquisa foi realizada através de entrevista junto a 05 profissionais da area de Recursos

Humanos na cidade de Montes Claros — MG.

O estudo mostra a importancia e vantagens do Marketing Pessoal para o sucesso de uma
carreira profissional, como inserir no mercado de trabalho, ou manter-se; bem como sua
aplicabilidade e dificuldades enfrentadas, na visdo dos profissionais da area de Recursos
Humanos. Tudo para entender se 0 Marketing Pessoal funciona, se € eficiente e até que

ponto.

De acordo com os entrevistados 01 e 02, “¢ de suma importancia trabalhar o
relacionamento interpessoal, a imagem e os conceitos de ética”. Ja para os entrevistados
03 e 04 “o ponto principal ¢ ter o Marketing Pessoal de forma ativa e estratégica, podendo

assim ter mais chance de ganhar a vaga em um processo de selecdo; é ele que apresentara
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as habilidades e as competéncias exigidas”. Ja o Entrevistado 05, apenas afirmou que o
Marketing Pessoal é muito importante, uma vez que todo profissional deve se ver como

um produto a ser disponibilizado para o mercado de trabalho.

Silva (2015. p. 18) afirma que “o relacionamento interpessoal consiste no clima
organizacional da empresa. Constitui 0 meio interno da empresa, a parte psicologica, que

é regida por meio das relagdes interpessoais e da motivagdo para o trabalho.”

Quando questionados sobre as formas que os profissionais podem criar “uma marca
pessoal” que seja valorizada pelo mercado de trabalho, todos os entrevistados foram
unanimes em dizer que o foco dos profissionais devem estar ligados a imagem pessoal,

comunicagdo e comportamento, itens que sao favoraveis para causar uma boa impresséo.

O Marketing Pessoal deve aliar ao profissional uma imagem positiva, que passe
credibilidade e confianca para as pessoas. Segundo a analise dos 05 entrevistados, 0
importante é que se busque um respaldo na aparéncia pessoal, ser bem humorado,
transmitir confianca, respeito, que saiba se comunicar bem, aproveitando as

oportunidades e tendo compromisso.

O Marketing Pessoal envolve competéncias onde mostra o profissional como se fosse um
produto, uma marca, que sao entregues ao mercado de trabalho na forma de produtos e
servigos. Ao fazer uma analogia do Marketing Pessoal com os 4P’s do Marketing, o
entrevistado 01 disse que temos que usar 0 marketing pessoal como ferramenta, como
estratégia e planejamento para se sobressair. O entrevistado 02 acrescenta que essas areas
andam juntas, se complementando, pois o marketing cuida do todo e o RH orienta os
profissionais para saberem vender sua imagem. Ressalta a importancia dos profissionais
estarem preparados e prontos para atenderem as necessidades do mercado através de
conhecimentos técnicos, desenvolvendo assim habilidades e competéncias. O
entrevistado 02 diz ainda que os profissionais de RH orientam também o profissional para
que utilize sua rede de contatos e se mostrem para 0 mercado e por ultimo, todo
profissional tem um preco e acrescenta que quando o RH completa essas orientacdes esta
simplesmente trabalhando os 4P’s do marketing. O entrevistado 03 diz que o produto
fisico a ser analisado nessa comparacgdo é o proprio profissional, que esses 4P’s serdo

analisados no profissional. O entrevistado 04 ja vé essa questdo no ambito da empresa.
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Onde ele fala que na gestdo de pessoas, em produto, cabe & empresa apresentar uma
imagem que represente real interesse no desenvolvimento de seus colaboradores, desde
instalacbes adequadas ao trabalho, diretoria acessivel e cultura humanizada, clima
organizacional ético. Quanto ao preco, os talentos profissionais sempre serdo o maior
capital de qualquer organizagdo, sendo assim, 0 preco a ser pago pelos empresarios é o
investimento na capacitacdo e desenvolvimento de seus colaboradores. Quanto a
promocao, esta ligada ao processo de comunicacgdo e, portanto, os profissionais devem
ter acesso ndo somente as regras e disciplinas, mas também as oportunidades de
crescimento profissional. Quanto a praca, ndo somente as paredes da organizacdo sao
importantes para as boas praticas das relagdes humanas, mas 0 ambiente que nos cerca,
sendo assim, € necessario que as praticas sejam realizadas adequadamente envolvendo
todos os membros do processo. Ja o entrevistado 05 vé isso do ponto de vista do mercado
mesmo onde diz que a pessoa € o produto, ela recebe do mercado o que ela vale ou seja,
preco, a distribuicdo entra na forma onde o profissional esta alocado e a promocao em

COMO Se promove.

O Marketing Pessoal € um conceito novo e que, equivocadamente, vem sendo deturpado
e muitas vezes confundido com ac¢6es de melhoria de apresentacao pessoal. Nesse sentido,
cada entrevistado deu sua opinido sobre o que o Marketing Pessoal representa. Para o
entrevistado 01 resume-se em a construcdo da sua marca, pessoal e profissional. O
entrevistado 02 concorda e acrescenta que para isso o profissional hoje precisa cuidar de
sua linguagem, postura ética, sua conduta, a forma como se relaciona com pessoas, por
que isso é que vai fazer com que seja indicado ou contratado pelo mercado de trabalho, e
principalmente: o profissional deve ser uma fonte de novas e boas ideias. O entrevistado
03 chama a atencdo para esse equivoco dizendo que muitos confundem o marketing
pessoal com a aparéncia, considerando que se o profissional esta bem vestido, tem boa
aparéncia. Ele salienta que o Marketing Pessoal ndo é apenas isto, existe a comunicacao,
0 networking, que € a rede de contatos da pessoa, existe também a postura do profissional
no ambiente de trabalho: fazendo o trabalho corretamente, respeitando 0s colegas,
buscando novas ideias para a empresa. Ele finaliza dizendo que a apresentacdo pessoal é
apenas a ponta do iceberg (Marketing Pessoal). O entrevistado 04 vai mais a fundo e diz
que esta é uma escolha de doutrina de vida, levando em consideracdo o individuo como

um todo, um ser humano dotado de sentimentos, emocdes e sonhos, que tem, além de
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uma vida profissional, uma vida familiar e social. E um norteador para boas préticas todo
0 tempo, seja para conseguir oportunidade de emprego, melhorar de vida, apresentar-se
bem também perante o grupo onde se relaciona, autoconhecimento, realizacdo do sonhos
pessoais. O entrevistado 05 acha valido as habilidades, atitudes e conhecimento e acredita
que o ser humano ndo € uma “casca” vazia e que deve ser preenchido com a esséncia do

ser humano.

Silva (2014. p. 4) comenta que o “marketing pessoal tornou-se uma estratégia essencial
para conduzir com sucesso uma marca pessoal forte. Essa marca é uma das principais
ferramentas de posicionamento do mercado profissional. A imagem pessoal precisa dos
mesmos cuidados que tomamos com a imagem institucional, nos processo de projecao e

consolidagao”.

Um dos principais objetivos do Marketing Pessoal é atingir o sucesso profissional e se
sobressair em relacdo aos concorrentes, atingindo posicdo de destaque. Assim, foi
questionado aos entrevistados, como isso pode interferir positiva ou negativamente na
convivéncia cotidiana dos colaboradores nas empresas. Para o entrevistado 01
positivamente é quando se tem a mesma formagdo de outra pessoa, pois se 0 seu
marketing pessoal € bem trabalhado, com certeza obtera mais reconhecimento
profissional. Negativamente: se soar falso, ou forcado. O entrevistado 02 considera
importante o profissional confiar em si mesmo, acreditando no seu potencial, tendo
seguranca para enfrentar desafios de forma ética e responsavel. O entrevistado 02
complementa dizendo que as vezes a concorréncia pode levar o profissional a ter atitudes
negativas, como 0 medo, falta de transparéncia e confianca nas rela¢ées, culminando na
relacdo perde-perde, e isso com prejuizo para todos, inclusive para a organizacdo. O
entrevistado 03 acredita que no mundo corporativo onde se trabalha pessoas com
diferentes personalidades, quando uma se sobressai, algumas das vezes gera um
desconforto em outras, pois se julgavam merecer uma promo¢do ou aumento no
ordenado, por isso um dos pontos relevantes no que se refere a marketing pessoal, € a
humildade e o respeito aos colegas, pois todos querem se destacar, e o jeito correto de
fazer isto € por méritos ndo atropelando as pessoas, com se € feito por alguns
profissionais. O entrevistado 03 pensando por outro lado, leva a imaginar uma situacao

em que pessoas que trabalham juntos e uma delas é promovida a chefe da outra, por mais
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que existem a amizade fruto do tempo em que trabalham juntos, deve haver a postura
condizente com o cargo ocupado, porque sao questdes onde se é avaliado pelo Marketing
Pessoal. O entrevistado 04 diz que hd um diferencial que efetivamente promove ou
derruba pessoas e profissionais e que esse diferencial se traduz por uma atitude perante a
vida e a carreira que cada vez mais caracteriza o sucesso. E salutar que o profissional
esteja alerta para o seu contexto de vida e de atuagéo, procurando perceber as mudancas
que véo ocorrendo e procurando, de forma proativa, estar sempre engajado e atuante, para
nao ficar para tras. N&o significa ficar levar uma vida estressada, tensa e corrida, dirigida
para o sucesso a todo custo, mas, sim, uma existéncia compativel com o seu tempo e com
0s seus valores. O entrevistado 05 aponta que os colaboradores podem ter atitudes de
somar conhecimentos, ou seja, na medida em que veem e percebem a mudanca de alguns

se incomodam e comegam a mudar.

Perguntamos aos entrevistados, qual a relacdo do Marketing Pessoal com a gestdo de
carreira profissional. Para o entrevistado 01 é simplesmente voltar os esforcos para o que
realmente deseja. O entrevistado 02 ja sugere que o profissional deve encarar sua carreira
de acordo com suas atitudes e comportamentos diante do mercado. Buscando o
aprimoramento continuo, desenvolvendo atitudes proativas, inovadoras, com certeza o
sucesso serd conquistado. O entrevistado 03 salienta que toda gestdo de carreira deve ter
como base o marketing pessoal, pois € com os conceitos deste principio que o profissional
consegue nortear a sua vida corporativa, entdo tudo que se faz, o marketing pessoal deve
ser levado em conta, mesmo que isso aconteca sem que perceba. O entrevistado 04 aponta
que um curriculo recheado de cursos ndo garantem grande colocacdo profissional no atual
mercado de trabalho. O que conta realmente sdo as atitudes. O diferencial esta nas
decisdes e na postura que cada pessoa toma em sua vida. O entrevistado 05 completa

dizendo que s6 é lembrado, quem é visto e quem sabe cuidar com zelo de sua carreira.

O sucesso da carreira profissional depende do CHA (Conhecimentos, Habilidades e
Atitudes). Dessa forma, pedimos que comentassem sobre a relacdo dessas ferramentas
com o Marketing Pessoal e gestdo da carreira profissional. O entrevistado 01 resume essa
relacdo dizendo que ambas necessitam do desenvolvimento do conhecimento, das
habilidades e das atitudes. O entrevistado 05 concorda e afirma que ha uma relacéo

profunda dessas duas ferramentas, até mesmo de preenchimento do ser. Nao basta ser
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bonito, tem que ter contetdo. O entrevistado 02 acredita que o profissional que procura
ser um ser humano melhor, adquirindo conhecimentos, revendo atitudes e desenvolvendo
habilidades possibilitard que tenha projecéo e evidéncia no mercado. O entrevistado 03
salienta a importancia do C.H.A apontando-a como uma ferramenta importante no
processo caso o profissional queira ter uma gestdo de carreira aprimorada, pois com ele,
consegue-se identificar o0 mapa de competéncias de cada um, os conhecimentos (saber),
habilidades (saber fazer), e as atitudes (querer fazer). O entrevistado 04 complementa,
dizendo que ndo basta apenas querer intensamente alguma coisa, € preciso ter coragem,
garra e muita persisténcia em fazer o que realmente deve ser feito, e colocar em prética:
Fazer! Buscar agregar valor & marca VOCE, mostrar os resultados obtidos no ambito
profissional, tentando mostrar suas competéncias e causar impacto positivo por onde

passa. Ter atitudes e agir de maneira a aproximar-se de suas metas profissionais.

Ao perguntar que conselhos dariam para os profissionais que desejam gerir as suas
carreiras profissionais utilizando os conceitos de marketing pessoal, todos os
entrevistados disseram que € importante buscar o conhecimento. O entrevistado 01
salienta que desenvolver o marketing pessoal € uma grande estratégia, pois a empatia
consegue driblar varios obstaculos e costuma te favorecer em muitos pontos. O
entrevistado 02 lista itens que considera importante: ser comprometido e ter
posicionamento diante das situacOes; ter humildade para reconhecer os seus pontos de
melhorias, e buscar solucbes; fazer o que gosta com amor e dedicagdo. O entrevistado
indica apoiar-se nos conceitos de marketing pessoal, pois acredita que todo empreendedor
de sucesso, teve um trabalho de marketing pessoal voltado para sua imagem, ndo imagem
aparéncia, mas a imagem de profissional, sério e competente. O entrevistado 04 aconselha
a criar uma identidade e cuidar bem dela. Ter seu proprio estilo pessoal de ser e agir. Pois
acredita que esta € a sua roupa, sua vitrine que deve ser comercializada. Mais importante
gue a sua imagem, é a sua assinatura, ou seja, suas atitudes. Elas que representam qual o
verdadeiro valor perante a sociedade, sendo assim, cuidando do que fala e como age. A
ideia é cuidar-se sempre. O entrevistado 05 sintetiza e considera que possuir o CHA
(Conhecimentos, Habilidades e Atitudes) aliado a busca de conhecimento e bons

relacionamentos é primordial.
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Rodrigues (2015. p. 7) vai classificar esse conjunto de conhecimentos, habilidades e
atitudes, ou seja, as competéncias necessarias para que um profissional possa desenvolver

seu trabalho de forma mais eficiente. Para o autor,

Pode-se afirmar que as competéncias sdo divididas em técnicas e
comportamentais, sendo a primeira o conjunto de conhecimentos e habilidades,
enquanto a segunda o comportamento e atitudes. Dessa forma, concluimos que
todo e qualquer profissional possui um conjunto de conhecimentos, habilidade
e atitudes que o auxiliam a desempenhar suas atividades, podendo essas
competéncias ser mensuradas e posteriormente aprimoradas e/ou

desenvolvidas.

Pedimos aos entrevistados que dessem uma sugestdo para que nossos leitores
desenvolvam seu Marketing Pessoal positivamente. A sugestéo de todos esta em torno do
autoconhecimento. Para o entrevistado 01 é importante estudar e acompanhar as
tendéncias de mercado na sua area, para conseguir desenvolver uma conversa, dar uma
opinido quando for solicitado; investir nos seus pontos fortes, no networking, na
comunicacao e buscar sempre desenvolver a habilidade do relacionamento interpessoal.
O entrevistado 02 lista como importante: fazer uma auto avaliacdo de sua imagem,
reforcando os pontos positivos; ter metas audaciosas; procurar se preparar COm cursos, se
antecipando as necessidades do mercado globalizado; acreditar nas suas capacidades, de
aprender a aprender; enfrentar desafios; utilizar rede de contatos. O entrevistado 03
acredita que o alinhamento dos conhecimentos, habilidades e atitudes do CHA
(Conhecimentos, Habilidades e Atitudes), com as premissas do Marketing Pessoal como
comunicacgdo, postura, aparéncia, novas ideias e humildade. Para o entrevistado 04 ser
competente apenas nao basta, desta forma aponta que é necessario que as pessoas
conhecam seu talento para que tenha oportunidade de desenvolver sua trajetoria
profissional. E sugere: “construa uma imagem solida, com atitudes consistentes onde os
outros poderdo ver e reconhecer seus valores”. O entrevistado 05 diz que, como o
Marketing Pessoal comeca no conhecimento pessoal pleno, o profissional deve conhecer
e respeitar a si mesmo. Valorizar-se e buscar o CHA (Conhecimentos, Habilidades e

Atitudes) que o resto sera consequéncia.
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De acordo com as entrevistas feitas, foi possivel identificar respostas claras aos objetivos
apresentados no escopo do projeto. Dessa forma, de acordo com essas discussoes,
pudemos notar que a importancia do Marketing Pessoal na constru¢do de uma carreira
profissional estd ligada ndo somente a exposicdo da imagem e ousadia utilizada para
garantir mercados e oportunidades, mas na maneira utilizada para atingir esse objetivo,

no conhecimento e nas atitudes.

A aplicabilidade dos conceitos apresentados consiste em conhecé-los, utilizando-os de
forma a agregar valor a imagem pessoal. Os 4p’s tem sua defini¢do onde no mercado, a
pessoa € o produto, ela recebe do mercado o seu preco, a distribui¢do entra na forma onde
o profissional esta alocado e a promog¢do em como se promove. O CHA, (Conhecimentos,
Habilidades e Atitudes) direciona, clareia métodos para se chegar ao objetivo. Aliando
essas duas ferramentas e aplicando esses conceitos no projeto pessoal de criacdo da
identidade e marca, o profissional se tornara unico pelo conhecimento e pela forma que
ele possui de demonstrar esse conhecimento. E necessario ser bom no que se dispde

dedicar energia e esforcos, principalmente na vida profissional.

As principais dificuldades giram em torno de ndo saber por onde comecar a analisar-se;
falta de conhecimento, ndo saber se posicionar diante de objetivos profissionais;
ineficiéncia de encontrar e identificar mecanismos e habilidades pessoais para que estas
possam ser trabalhadas; ndo saber conciliar conceitos com as atitudes propostas e
necessarias e ndo criar e manter um networking que possibilita se promover de forma

positiva.

A carreira profissional, tendo como base um estudo profundo de si, levando em
consideracdo todos esses conceitos pesquisados e discutidos, nos possibilita afirmar que
se tém a vantagem competitiva como maior beneficio. As empresas estdo mudando sua
forma de analise do profissional: cursos sdo importantes, porém ter habilidades pessoais
treinadas, criar sua marca, e ser bom naquilo que faz é o diferencial que se procura.
Profissionais direcionados por esses conceitos garantem melhores oportunidades, e
estabilidade. Este deve ser dindmico e acompanhar as tendéncias do mercado,

atualizando-se e adequando as mudancas.
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CONCLUSAO

Para muitos, o Marketing Pessoal resume-se como uma forma de autoajuda e maneira de
se vestir. Porém seu objetivo é bem mais amplo. O Marketing Pessoal € um conjunto de
técnicas que tem como objetivo colocar o profissional em evidéncia, em destaque de

forma a direciona-lo no mercado de trabalho para atingir o sucesso profissional.

A criacdo de sua marca cria uma identidade, que consequentemente demonstra sua
credibilidade, diferenciando o profissional dos demais. Para manter a credibilidade desta
marca, € necessario melhorar as habilidades e competéncias e adquirir mais
conhecimento. O Networking contribui na divulgacdo, reconhecimento e na elaboragéo

de estratégias para atingir o publico-alvo.

O nédo planejamento e o uso incorreto das ferramentas de marketing pessoal pode
prejudicar o mesmo, pois, diante do objetivo pretendido, cada um deve adequar roteiros,
que sdo subjetivos, pois 0s interesses e metas sdo individuais. A pratica do Marketing
Pessoal deve ser espontanea, o profissional deve ser flexivel as mudancas e saber criar
uma imagem positiva de si mesmo, além de ser ético. Essa € uma projecdo para 0 mercado
de trabalho; deve ser desenvolvida ndo apenas para a inser¢do do profissional, mas

também para manter-se.

Este artigo mostra a importancia de se investir no Marketing Pessoal para que se faca
corretamente a construcdo de uma carreira profissional. O marketing pessoal é uma
ferramenta que visa auxiliar o profissional a conhecer seus limites e potencial. Este estudo
mostrou a importancia da autenticidade, bom relacionamento prestando atencéo no ser e
agir. O marketing pessoal ndo é uma magica, € um processo que demanda aléem de
aprendizado constante, ser dedicado e paciente, pois possibilita conduzir com sucesso
uma carreira. Podemos concluir que produzir uma imagem consistente e coerente faz do
profissional referéncia na atividade que desenvolve. Quando se consegue ter uma imagem
com credibilidade diante da sociedade e do mercado, isso sera projetado em tudo que este

produzir.
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APENDICE

APENDICE A

ENTREVISTA COM OS GERENTES

1. Qual a importancia do Marketing Pessoal para os profissionais que estao
inseridos ou desejam se inserir no mercado de trabalho?

2. Como um profissional pode criar uma marca pessoal que seja valorizada
pelo mercado?

3. Quais as dicas fundamentais para manter uma imagem positiva?

4. O Marketing Pessoal envolve competéncias onde mostra o profissional como se
fosse um produto, uma marca, que sédo entregues ao mercado de trabalho na forma
de produtos e servicos. Fazendo uma analogia aos 4Ps do MKT, como os
profissionais de RH entendem essa comparacao?

5. O Marketing Pessoal € um conceito novo e que, equivocadamente, vem sendo
deturpado e muitas vezes confundido com acdes de melhoria de apresentacéo
pessoal. Em sua opinido, o que mais ele representa?

6. Um dos principais objetivos do Marketing Pessoal é atingir o sucesso
profissional e se sobressair em relacdo aos concorrentes, atingindo posicéo de
destaque. Como isso pode interferir positiva ou negativamente na convivéncia
cotidiana dos colaboradores nas empresas?

7. Qual a relacdo que vocé pode fazer do Marketing Pessoal com a gestao de
carreira profissional?

8. O sucesso da carreira profissional depende do CHA (conhecimento,
habilidades e atitudes). Qual a relagdo dessas ferramentas com o MKT Pessoal e
gestdo da carreira profissional?

9. Que conselhos vocé daria para os profissionais que desejam gerir as suas
carreiras profissionais e utilizando os conceitos de marketing pessoal.

10. Qual sugestéo deixaria para que nossos leitores desenvolvam seu Marketing
Pessoal positivamente?
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