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RESUMO

Este trabalho aborda os principais conceitos e definicbes de marketing pessoal.
Discute-se a forma como o mix de marketing tradicional pode ser aplicado no caso
do marketing pessoal e expde-se a relacao estreita entre o desenvolvimento do mix
de marketing pessoal e a conquista de um espaco no mercado de trabalho pelos
profissionais na atualidade. Defende-se a idéia de que a empregabilidade € uma

questéo diretamente ligada ao conceito de marketing pessoal.



RESUMEN

Este trabajo aborda los principales conceptos y definiciones de marketing personal.
Se discute la forma como el mix de marketing tradicional puede ser aplicado en el
caso del marketing personal y se expone la relacién angosta entre el desarrollo del
mix de marketing personal y la conquista de un espacio en el mercado de trabajo por
los profesionales en la actualidad. Se defiende la idea de que la empleabilidad es

una cuestion directamente conectada al concepto de marketing personal.



ABSTRACT

This paper discusses the main concepts and marketing staff. It discusses how the
traditional marketing mix can be applied in the case self-marketing and exposes the
close relationship between the development the marketing mix personal and conquer
a space in the labor market by professionals today. It supports the idea that

employability is an issue directly related to the concept of personal marketing.
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INTRODUCAO

Todas as pessoas imprimem na sociedade uma imagem pessoal, isto ocorre
por meio da exposicdo de suas caracteristicas, tanto fisicas como intelectuais.
Assim, os individuos também vao sendo rotulados ao longo de suas vidas, tendo
suas marcas registradas em todos os ambitos, como, por exemplo, nos ambientes
de trabalho. Diante de uma ostensiva concorréncia por uma vaga de emprego, as
exigéncias sdao cada vez maiores, sendo necessario as pessoas que buscam
conquistar um espago no mercado de trabalho desenvolver verdadeiras estratégias
de marketing pessoal.

Devido a relevancia que esta tematica alcancou na atualidade, este trabalho
de conclusdo de curso apresenta-se aos profissionais que necessitam ser seu
préprio orientador para vender ou expor sua carreira ao mercado como um
instrumento de apoio para o desenvolvimento, em um processo continuo, de
habilidades relacionadas a exposicdo profissional. Aqui o marketing pessoal é
abordado enquanto uma importante ferramenta para cuidar da imagem das pessoas.

Assim, este trabalho estrutura-se da seguinte maneira:

Alguns dos principais conceitos e definicbes de marketing pessoal séo
abordados no primeiro capitulo. O mix de marketing pessoal é explicado no segundo
capitulo. No capitulo 3 é feita uma analise da relacao entre o desenvolvimento do
mix de marketing pessoal e a conquista do mercado de trabalho. Ja no quarto
capitulo o assunto empregabilidade e sua ligacao direta com o marketing pessoal é
a tematica em questao. Por fim, € exposta a conclusdo e também sao elencadas as

referéncias bibliograficas.
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CAPITULO 1

MARKETING PESSOAL: ALGUNS CONCEITOS E DEFINICOES

O conceito de marketing pessoal surgiu por volta dos anos 1950 nos Estados
Unidos. No inicio da década de 1960 houve um aumento da populagéo, por isso os
profissionais comegaram a enfrentar a concorréncia por todo ciclo de vida: no
primeiro emprego, na faculdade, nos relacionamentos etc. Os profissionais das
décadas de 1960 a 1980 tiveram que se adaptar a um ambiente profissional incerto
e mutavel, nem sempre tendo o reconhecimento de seus chefes em relacdo a
capacidade ou idéias que tinham para oferecer. Por esses motivos, criaram-se as
vantagens competitivas, como uma necessidade do ser humano para se manter no
mercado competitivo. Pode-se afirmar que o marketing pessoal vem desses esforcos
de competicdo. No Brasil, as pessoas estdo sempre atentas a esse tema,
procurando certamente o caminho para o sucesso profissional.

Atualmente é comum recorrer-se a alguma estratégia de marketing pessoal,
muitas vezes de forma até intuitiva, sem técnicas. Trata-se de uma postura do
individuo perante seu grupo de convivéncia. Uma atitude que na maioria das vezes é
vista de forma positiva pela sociedade.

De acordo com Bordin, marketing pessoal pode ser definido como:

...um conjunto de a¢cbes que ajudam uma pessoa a obter maior
sucesso em sua vida pessoal, nos relacionamentos e no
trabalho. E uma forma de vocé agregar valor a si mesmo por
meio de uma observacao sistematica do ambiente onde vocé
atua das expectativas que as pessoas tém de vocé, e podemos
até chama-las de "clientes", e da melhor maneira de atender a
essas expectativas com um comportamento adequado (BODIN,
2008, p. 11).
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Atua como uma ferramenta do marketing empresarial destinada a ampliar e
realizar o potencial do profissional no mercado de trabalho e em suas relacdes
pessoais. E também considerado um conjunto de estratégias pessoais que visam
influenciar o publico-alvo, como clientes e patrdes. Esse conceito também pode ser
definido como um instrumento de marketing voltado ao favorecimento da carreira
profissional por meio da valorizagdo dos diferencias de cada pessoa diante do
mercado competitivo, cujo enfoque maior é a definicho de qual o melhor
posicionamento a ser assumido pelo individuo. Para que os profissionais atendam
as exigéncias e se mantenham no mercado de trabalho, necessitam estar cientes de
que seu capital intelectual é visto como uma espécie de produto ou servico, dai a
importancia de se utilizar estratégias de marketing, neste caso especificamente do
chamado marketing pessoal.

Segundo Cortez (2004, p. 72), o marketing pessoal “fortalece o crescimento
pessoal e profissional da ‘marca’ da pessoa”. Na verdade, trata-se da capacidade de
cada um de ter um relacionamento bom na vida pessoal e na vida profissional. Para
esse autor, o profissional precisa ter consciéncia do que vai ser rotulado como
“produto” no mercado de trabalho, de que é necessario vender esse produto, cuidar
de sua imagem, “deve acreditar nisso, se nao quiser ficar encalhado na prateleira”.
Por intermédio do marketing pessoal o individuo conscientiza-se daquilo que
realmente gosta de fazer e, assim, pode oferecer o que tem de melhor e aprimorar
ainda mais suas habilidades, além de manter-se atualizado constantemente.

De acordo com o Ministério do Trabalho (BRASIL/MTB, 1995, p. 9),
empregabilidade é a “capacidade nao s6 de obter um emprego, mas, sobretudo, de

se manter em um mercado de trabalho, em constante mutacéo”.
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A empregabilidade, um tema dindmico, € um pré-requisito exigido pelo
mercado em constante crescimento. As habilidades existentes nos profissionais
tornam-se cada vez mais complexas na medida em que o tempo passa. O mundo
evolui muito rapidamente, em especial com o desenvolvimento das tecnologias
digitais, apontando para a importancia de estarmos preparados para essas
mudancas. Certamente possuir uma boa capacidade intelectual representa uma
vantagem competitiva. Entretanto, exige-se, além disso, uma ‘“inteligéncia
emocional” agucada e uma atuacdao de forma extremamente ética, o mercado
evoluiu e evolui tanto que s6 com o capital intelectual ndo garante a contratacao e
permanéncia no emprego. O que torna ainda mais iminente o uso de acdes de
marketing pessoal.

A relacdo entre habilidades pessoais e empregabilidade foi apontada
inicialmente por educadores, principalmente em setores de contratacdo e
reabilitacdo profissional, orientacdo vocacional e treinamento. Os empregadores
passaram a apontar as habilidades requeridas para as vagas oferecidas, com o
intuito de detectar de forma mais clara quais candidatos possuiam o melhor perfil
para ocupar determinadas funcdes nas empresas. Habilidade em caélculos,
personalidade e conhecimentos gerais eram alguns dos fatores mais comumente
exigidos. Assim, a demanda por habilidades dos profissionais aumentou cada vez
mais, bem como as exigéncias de atualizacdo e motivacao para o trabalho.

De acordo com Kotler, marketing pessoal pode ser definido como:

O marketing auténtico néo € a arte de vender o que vocé faz,
mas saber o que fazer. E a arte de identificar e compreender as
necessidades dos consumidores e criar solugbes que tragam
satisfagdo aos consumidores, lucros aos produtores e
beneficios aos acionistas (KOTLER, 2005, p. 27).
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A necessidade de se construir uma carreira aponta para um bom plano de
marketing pessoal. Isto cria novas oportunidades de negécios, o que pode alavancar
uma carreira e tornar os salarios maiores. Com a utilizacdo das ferramentas do
marketing € possivel criar um diferencial para um individuo comum, visto pelo
mercado de trabalho como um “produto” que deve ser atraente, desejavel. Por
intermédio de um bom plano de marketing pessoal, a carreira pode ser orientada,
pode-se converter pontos negativos em pontos assertivos na trajetéria profissional.
Enquanto um método que envolve desde o inicio o planejamento da execucao das
acoes, além de promover o “produto”, o marketing contribui para uma formacgao
profissional confiavel, agregando valores duraveis a imagem pessoal.

Segundo a American Marketing Association — AMA — (apud TAVARES, 2004,
p. 09), “marca é um nome, termo, simbolo, desenho ou uma combinacdao desses
elementos que deve identificar os bens ou servicos de um fornecedor ou grupo de
fornecedores e diferencia-los da concorréncia”.

Qualquer pessoa que esteja construindo uma carreira profissional ja esta
construindo sua marca no mercado competitivo. Deve saber administrar essa marca
e, principalmente, oferecé-la ao mercado. Profissionais sdo reconhecidos por suas
habilidades de tratar pessoas com respeito, por exemplo, pela honestidade, atitude
positiva e entusiastica, entre outros. Ao criar essa marca com base nas ferramentas
do marketing pessoal, cria-se também uma reputagdo dentro do contexto dos
negécios. Com isso, o profissional transmite seu conhecimento e imagens corretas,
de modo que a sociedade o reconhece como um bom profissional com habilidades
certas para atender as necessidades do mercado.

No proximo capitulo, abordaremos melhor o0 assunto sobre o mix de marketing

pessoal.
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CAPITULO 2

O MIX DE MARKETING PESSOAL

Gioia (2006, p. 34) esclarece que o “marketing mix”, ou “4P’s”, € um dos
conceitos-chaves do marketing. Sao ferramentas para ajudar o profissional de
marketing a definir estratégias focadas no produto, no prego, na praca ou ponto-de-
venda e na promo¢ao. Como o marketing pessoal tem a fungdao de construir ou
enfatizar elementos da imagem pessoal, isto é, aquilo que se deseja imprimir como
um posicionamento de “marca” e de imagem, perante o publico, o0 mix de marketing
nesse caso € constituido por alguns aspectos relacionados as pessoas. Gioia
destaca os seguintes: nome, aparéncia fisica, postura e linguagem fisica, voz e
linguagem oral, conhecimentos e habilidades especificas, Vvisibilidade e
disponibilidade do mix de marketing pessoal, personalidade e carater.

Conforme escreve Corréa (2002, p. 48), o nome significa o que a pessoa
construiu durante sua trajetéria de vida ou seu percurso profissional. Por exemplo:
Fulano é honesto, competente e atencioso. Cicrano é trabalhador, tem bom humor, é
uma pessoa de bem com a vida. Beltrano € distraido, significa perigo para uma
organizacao. Por esse motivo, os profissionais precisam construir uma boa imagem
para, assim, obter um bom nome, isto € um diferencial na hora de uma entrevista de
emprego, por exemplo, podendo deixar muitos concorrentes para tras ou eliminar
definitivamente as chances de um candidato. Todos os profissionais devem estar
atentos aos detalhes, como no caso da forma de se vestir, pois até mesmo a
escolha da cor e do modelo da roupa, do corte de cabelo ou penteado, da

maquiagem no caso das mulheres, da higiene pessoal, sdo todos elementos que
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atuam como uma “embalagem”. Sao informacées que comunicam nossa
personalidade aparente, passam uma mensagem sobre como somos e pensamos. E
partir disso que as pessoas tém de nés uma primeira impressao, antes mesmo de
nos conhecer melhor.

Segundo Grion (2008, p. 21), quando somos apresentados a alguém
devemos nos concentrar nos primeiro 10 segundos da apresentacao, pois € nessa
fracao de tempo que a outra pessoa marca a nossa imagem, essa informacao ficara
registrada para sempre na mente daquele que acabou de nos conhecer: “o outro ou
0 respeitara ou o depreciara, pois vocé estara transmitindo mensagens por meio da
aparéncia, da postura, da fisionomia e do olhar (...). Antes de dizer ola vocé ja disse
muita coisa”.

As pessoas que sdo gordas ou baixinhas, ndo tém como esconder essa
aparéncia fisica: “Existem preconceitos que estdo presentes e ndao devem ser
desconsiderados. E comum atribuir a pessoas altas as virtudes de lideranga, assim
como os gordos sdo tidos como preguicosos ou lentos”. Existem maneiras para
alterar a percepcdo que o entrevistador terd em respeito ao nosso corpo. E o que
Grion chama de “dinamica de aparéncia”. A autora salienta: “A posicdo dos ombros
comunica graduacdes de poder ao permanecer ereto, levantar as costelas, prender
o estbmago e colocar os ombros para tras, vocé ‘transpira’ energia que, por sua vez,
denota poder e impressiona”

Outra postura que o profissional deve seguir, de acordo com Cortez (2004, p.
79), € nunca esconder o rosto, deixar que as pessoas vejam nosso rosto, pois isso
demonstra transparéncia na personalidade. Nunca devemos nos esconder com

oculos escuros, barba ou cabelo, por exemplo, ou qualquer outro disfarce, numa

tentativa de camuflar algum elemento do nosso fisico ou de nossa personalidade
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que consideramos comprometedor. Trata-se de atitudes que podem destacar ainda
mais esses aspectos ou, até mesmo, levantar dividas e suspeitas; O rosto é o
nosso canal de comunicagado direta com as pessoas. Olhar nos olhos da pessoa
quando estamos nos dirigindo a ela denota sinceridade e seguranca.

As pessoas tiram conclusdes precipitadas s6 pelo que elas estdo vendo,
nossos gestos e movimentos transmitem uma mensagem que é projetada na mente
de quem nos observam. A postura pode diz muito sobre quem a pessoa é. Nesse
sentido, Weil e Tompakow (2001, p. 43) destacam a importancia de desenvolvermos
e mantermos técnicas de gestos que valorizem mais nossas habilidades e
qualidades, que inspirem confianca e tranquilidade para qualquer pessoa, como, por
exemplo, a maneira de se sentar e o jeito de andar. Esses autores oferecem uma
importante dica: “A sua volta, a linguagem muda das atitudes corporais prossegue,
constantemente, com toda a eloqtiéncia da propria Vida que fala das suas relagdes
humanas (...), mas o importante é, agora, acostumar-se a observar”.

Hoje em dia, um bom profissional precisa dispor de uma boa sonoridade de
voz, falar de maneira firme e com bom tom, ter uma boa retérica, com vocabulario
correto e adequado. Aquele que sabe se expressar possui também uma enorme
capacidade de encantar as pessoas, de fazer com que o outro o admire e respeite.
Algumas pessoas tém problemas com a qualidade de som da voz, mas isto pode ser
melhorado com o auxilio de um fonoaudi6logo, e até mesmo a alimentacédo e a
hidratacdo do corpo podem interferir de maneira positiva para a melhoria da
sonoridade da voz. O segredo de uma boa diccdo é saber se expressar bem e

mostrar entusiasmo.
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Existem técnicas que, segundo Quintero, ajudam na prondncia e servem para
aperfeicoar a dicgdo, como os testes conhecidos como “trava-linguas”.

Apresentamos 0s seguintes exemplos:

O rato roeu a roupa do Rei de Roma, e a rainha, com raiva,
resolveu remendar.

Trés pratos de trigo para trés tigres tristes.

O original nunca se desoriginou e nem nunca se
desoriginalizara.

Qual é o doce que € mais doce que o doce de batata doce?

E claro que o doce que é mais doce que o doce de batata doce
€ o doce que é feito com o doce do doce de batata doce.

Trazei trés pratos de trigo para trés tigres tristes comerem.
Casa suja, chao sujo. (QUINTERO 2009, p. 60).

Exemplos simples, mas que ajudam muito no aperfeicoamento da pronuncia,
para que ela seja clara e firme. Preocupar-se com a maneira de se comunicar e
expressar, nao exagerando nos vicios de linguagem ou girias, faz parte de um
conjunto de acbes estratégicas de marketing pessoal. Isto pode melhorar o
desempenho das pessoas tanto no ambito pessoal como no profissional. Conforme
escreve Cintra, (2007, p. 47) “Os vicios de linguagem, assim como 0 uso exagerado
de girias, frases feitas ou de expressdes académicas deixam a personalidade
vulneravel”.

Esses aspectos sdo qualidades préprias das pessoas, conhecimento e
habilidade é um conjunto de tudo que a pessoa sabe fazer. No caso de um professor
de portugués, por exemplo, seu conhecimento envolve o dominio da lingua
portuguesa, mas suas habilidades devem, necessariamente, envolver interpretacao
de texto, equilibrio emocional, técnica de ensino, oratéria e didatica. Por isso, todo
profissional deve estar constantemente em busca de conhecimento para melhorar
suas habilidades para, assim, melhorar sua imagem pessoal e profissional. Diante

de um mercado cada vez mais exigente e competitivo, a utilizacdo do mix de
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marketing pessoal como ferramenta para facilitar acées estratégicas voltadas a
melhoria da imagem da marca pessoal significa uma atitude sensata. Um
investimento na prépria capacitacao profissional que s6 agregara valor positivo a
marca de cada um, aumentando as chances de se obter sucesso na carreira
profissional. Para tanto, certamente é preciso que se tenha muita dedicagao e
disciplina, tanto na vida pessoal quando profissional.

Existe um ditado popular muito adequado ao nosso tema: “quem nao é visto
nao € lembrando”. Dai a importdncia de ampliarmos nosso leque de relacdes
interpessoais. Mas, de acordo com Passos e Najjar (1999, p. 30), ndo basta apenas
conhecer novas pessoas, € imprescindivel cultivar essas ligacbes por meio de
contato permanente. Quanto maior o rol de contatos, e pese ai a qualidade dessas
relacdes, maior sera nossa chance de conquistar maiores e melhores espacos no
mercado de trabalho.

Conforme escreve Weil e Tompakow, (2001, p. 63), a personalidade € um
conjunto de caracteristicas apresentadas por um individuo na vida profissional e
pessoal, define se a pessoa € timida ou extrovertida, se tem bom carater,
inteligéncia, o tipo de temperamento. A personalidade pode ser vista, inclusive,
como um diferencial para qualquer individuo.

Toda pessoa tem seu valor, o importante € que cada um saiba qual de suas
virtudes pode ser utilizada a fim de valorizar sua carreira profissional, visando
proporcionar uma boa imagem de si mesmo. E importante destacar que aquilo que
para determinada empresa representa um defeito, para outra, no entanto, pode
significar uma virtude. Trata-se de um perfil encaixar-se ou ndo as exigéncias das
funcdes especificas de cada cargo dentro de uma organizacdo e a préopria cultura

organizacional. Podemos citar como exemplo o caso de um jovem adepto a
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tatuagens no corpo (um comportamento que esta na moda hoje em dia), e de um
estilo de se vestir mais despojado. Neste caso, esse jovem pode sofrer certa
rejeicdo ao pleitear uma vaga em uma empresa mais conservadora. Por outro lado,
seu perfil criativo pode significar um diferencial em uma empresa mais inovadora,
que precisa de perfis mais criativos, que saibam olhar o0 mundo de uma maneira
mais livre, como no caso de empresas de comunicacdo, agéncias de publicidade
etc.

Ao adaptar o conceito de 4P’s ao marketing pessoal, Ballback (1999, p. 30)
acrescenta um quinto item aos 4 elementos do mix de marketing (produto, preco,
praca € promogao): o posicionamento.

Para se fazer um bom marketing pessoal € necessario conhecer
profundamente todo o potencial do individuo, destacando sempre seus diferenciais.
O sujeito enquanto um “produto” deve ser conhecido do publico e reconhecido pelo
publico. Realizacbes, formacdes, habilidades, treinamentos, cargos ocupados,
trajetoria profissional, imagem, atitude e personalidade sdo apenas algumas das
caracteristicas de um “produto-pessoa”; este deve ser “embalado” de modo a atrair a
atencao dos “consumidores”, enfatizando e valorizando as caracteristicas mais
interessantes diante da grande concorréncia no mercado competitivo.

Um bom profissional investe em si mesmo, portanto, deve saber valorizar o
seu “passe”, precificar as capacitacoes pessoais de modo a valorizar os diferenciais.
Trata-se de descobrir qual é o preco e como formula-lo para o mercado da forma
mais adequada, levando em consideracao os concorrentes.

Outro ponto importante € a praga, ou seja, o ponto-de-venda, o local onde o
individuo sera encontrado, onde ele sera exposto. Existem muitas maneiras de exibir

nosso produto pessoal, de distribui-lo, podemos utilizar canais de distribuicao que
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vao desde um curriculo bem elaborado até uma pagina na Web, até mesmo um
perfil em um site de relacionamento como o Orkut. O importante é que esse canal de
distribuicao de nossa imagem-marca esteja em sintonia com as caracteristicas e
expectativas de nosso publico-alvo.

E exatamente nesse ponto que o item promogdo ou comunicagdo se torna
primordial. Cabe encontrar a melhor maneira, o melhor meio de apresentar o produto
ao publico, de enviar a mensagem e fazé-la chegar as pessoas certas. Entram aqui
verdadeiras taticas de midia: a escolha dos melhores meios de comunicagao para
comunicar uma imagem-marca pessoal ndo é uma tarefa facil. Exige verdadeiros
estudos e muito feeling.

Estabelecer um posicionamento ideal da imagem-marca de uma pessoa,
objetivando destaca-la para o mercado de trabalho é, por fim, a chave que fecha o
conjunto de estratégias do mix de marketing pessoal. Esse quinto elemento servira
de base as demais estratégias voltadas para os outros P’s. E a partir do
posicionamento que conseguimos construir um diferencial sustentavel, ou seja, um
diferencial que dificilmente sera copiado pela concorréncia. J4 que o posicionamento
deve ter como base aquele aspecto da personalidade da pessoa que sintetize sua
imagem, simbolize aquilo que o sujeito possui de melhor dentro do conjunto de suas
caracteristicas e habilidades.

No préximo capitulo abordaremos melhor o assunto sobre o desenvolvimento

do mix de marketing pessoal visando conquistar o mercado de trabalho.
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CAPITULO 3
A IMPLANTACAO DO MARKETING PESSOAL VISANDO O

MERCADO DE TRABALHO

Bordin Filho (2008, p. 27) destaca a importancia da utilizacdo de técnicas de
aprimoramento, tais como as de: leitura, oratéria, administracdo do tempo,
administracdo do stress, auto-motivacéo, entre outras, para um bom planejamento
estratégico de marketing pessoal. Sdo técnicas que visam desenvolver o potencial
dos profissionais e ampliar suas habilidades a fim de obterem vantagens
competitivas no mercado de trabalho.

Segundo Bidart (2006, p. 42), por intermédio do planejamento estratégico €
possivel delinear uma trajetoria profissional, e esse tipo de tatica pode ser dividido
em trés elementos essenciais ao marketing pessoal: missao, valor e visdo. A missao
€ a razao da existéncia: é descobrir qual a missdo da pessoa, 0 que quer ser e
gostaria de aprender, e também uma motivacao para que busque concretizar seus
objetivos por meio de metas pré-estabelecidas na vida. O valor sdo principios que
dao rumo as decisdes e que determinam a direcao rumo ao cumprimento da missao.
Os valores sao decorrentes de pensamento e agdes, podem indicar uma conduta
social, como no caso de uma postura de humildade e generosidade, caracteristicas
que valorizaram o carater pessoal. A visdo retrata o que a pessoa quer ser e
acredita para o seu futuro. E a partir desse elemento que o profissional imagina o
que estara fazendo no futuro, o que tera aprendido com o passar do tempo, quais

terdo sido suas realizacdes pessoais, qual empresa tera reconhecido o seu valor etc.
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E como o exercicio de roteirizar um filme sobre a prépria vida profissional, para que
no futuro possa alcancar aquilo que almejou com tanto planejamento e dedicagao.

Trata-se de pensar a carreira como se projeta um negdécio: para que 0O
profissional consiga todos o0s seus objetivos, necessita desenvolver um
planejamento para sua carreira, com metas e objetivos a se atingir. De acordo com
Bidart, & preciso partir dos seguintes questionamentos: Quais procedimentos e
métodos serdo utilizados? Quais informacdes sdo necessarias para que o0s objetivos
sejam atingidos? Qual o investimento financeiro? Que contatos devem ser feitos? E
necessario algum tipo de matéria prima? Quem podera ajudar? Qual o melhor
contato que possui? O que fazer para conseguir ajuda? Quais pessoas podem ser
envolvidas? O que elas podem fazer?

A autora destaca, ainda, a importancia de analisar de tempos em tempos o
plano e adapta-lo as necessidades que surgirem no decorrer do processo.
Flexibilidade é um conceito chave para alcancar o sucesso, ou seja, € muito
importante apreender com os erros e ter persisténcia.

O futuro das pessoas esta determinado por suas escolhas, segundo Mansur
(1998, p.55), tanto na vida pessoal quanto na carreira profissional. Neste ambito,
verifica-se que todos os profissionais estdo determinados a garantir a
empregabilidade, um grande desafio diante da competicdo acirrada e das constantes
mudancas do mercado. Nesse sentido, alguns recursos podem ajudar a superar
obstaculos nos sistemas organizacionais. Como, por exemplo, a pratica de reunides
para conversar sobre a carreira e o desempenho dos colaboradores. E quando o
empregador pode dar um feedback sobre o desempenho dos funcionarios. Pode-se
aproveitar esse momento para ouvir a equipe e, assim, colher sugestoes para

melhorar alguns aspectos criticos do trabalho individual ou grupal. Algumas
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empresas, a partir dessas reunides periédicas, reconhecendo que muitas
habilidades pessoais estdo sendo desperdicadas, passam a reposicionar seus
funcionarios de acordo com as capacitacbes década um. O que pode ser muito
benéfico ao desenvolvimento da empresa, ja que ela passa a aproveitar de forma
maximizada o potencial individual de seus colaboradores.

O plano de carreira tem a fungédo de organizar a vida do profissional, isso traz
seguranca e conforto ao individuo. Saber reconhecer as reais necessidades das
empresas e adaptar-se a elas, por meio de um planejamento de carreira, €, acima
de tudo, manifestar motivacao para o novo. O, por si s6, ja significa um diferencial
para a “marca” pessoal. Em contrapartida, a empresa deve mostrar preocupagao
com um clima organizacional adequado aos funcionarios. A melhoria da qualidade
de vida dentro da empresa, por exemplo, representa uma forma eficaz de motivar os
colaboradores a colocarem em pratica seus planos de carreira, a almejarem
conquistar novos espacos dentro da organizacao. O fato de se estar empregado nao
significa estagnacédo, muito pelo contrario, o plano de carreira deve ser realizado
constantemente, por meio de estratégias de marketing pessoal. Independentemente
da fase de vida, o profissional precisa ter consciéncia de que se trata de um
processo ininterrupto, dependendo disto, inclusive, a manutenc¢do do emprego.

O mercado atual exige profissionais excelentes, capacitados e com muitas
competéncias e habilidades. A partir dos anos 1980, com o aumento da
concorréncia e a globalizacao, as op¢des de escolha ampliaram-se. Por exemplo, o
cliente vai atras do melhor pregco, do melhor atendimento. Em conseqiéncia disso,
as empresas buscam a exceléncia em todos os setores de atuacdo. Trata-se de se
manter em um mercado extremamente exigente. Desse modo, o mercado de

trabalho exige profissionais que compreendam o alto nivel de exigéncia empresarial.
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Passos e Najjar (2006, p. 77) apontam algumas caracteristicas essenciais aos
profissionais na atualidade:

- Possuir habilidades e competéncias diferenciadas, além daquelas exigidas
pela organizagao.

- Conhecer profundamente a empresa em que trabalha ou pretende trabalhar.

- Comunicar-se e apresentar-se bem, de forma a transmitir uma imagem
pessoal positiva e confiavel.

- Demonstrar vontade de alcancar os objetivos de crescimento, de maneira
ética, obviamente.

- Possuir um senso de profissionalismo agucado e responsabilidade
extremada.

- Aceitar mudancas.

- Ser criativo, ter iniciativa e capacidade de lideranca.

- Dominar linguas estrangeiras e informatica.

- Competéncia para trabalhar em equipe.

- Manter uma vida familiar estruturada.

- Estar sempre em busca de conhecimento

- Possuir senso de humor e equilibrio emocional

Os autores observam que tais caracteristicas representam grandes vantagens
para conquistar um 6étimo espaco no mercado de trabalho e garantir a
empregabilidade. Para se preparar para o futuro, o profissional deve se pautar por
valores morais e comprometimento, sempre tendo em vista que o mercado estara
em constante aceleracao tecnoldgica, de inovacao e globalizacdo. Mas isto pode ser
tomado como uma forga propulsora, no sentido de impulsionar o profissional a inovar

também e melhorar cada vez mais suas habilidades praticas e intelectuais.
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Peter Drucker (2000, online) observa: “o desenvolvimento real que ja vi no
pessoal das empresas, principalmente nas maiores, vem do seu trabalho como
voluntarios em uma organizacao”. Drucker afirma que as pessoas precisam saber
desenvolver trabalhos voluntarios para descobrirem qual realmente é o seu valor
em uma organizagao.

Um bom profissional devera atentar para as grandes mudancas e, no mesmo
ritmo, acompanhar essas transformacdées. Uma dessas modificacoes € a alteracao
de uma economia baseada em industrias para uma economia baseada em
tecnologia da informacdo. Hoje em dia temos que discernir o que devemos
apreender e onde investir nosso conhecimento, além de gerenciar bem o nosso
tempo, visando tanto o crescimento profissional como o aprimoramento da
capacitacao pratica e também emocional. As empresas estdo em busca de
profissionais que sejam bem formados e informados, que possuam integridade,
entusiasmo, competéncia, criatividade, bom humor, bom relacionamento
interpessoal no ambiente de trabalho e que, por meio de suas caracteristicas
pessoais, sejam capazes de desenvolver melhor suas qualidades e modificar
comportamentos improdutivos de uma maneira eficaz. As organizagcdes querem
pessoas competentes para solucionar problemas do dia-a-dia de modo simples,
criativo e com pouco custo, tudo isso para que se alcancem resultados positivos.

No quadro Emprego de A a Z, apresentado no programa Fantastico da Rede
Globo de Televisdo no dia 5 de agosto de 2007, o consultor Max Gehringer
comentou sobre a importancia do uso do marketing pessoal na vida do profissional
que visa o futuro. Para Gehringer, todo funcionario deve possuir a habilidade “de

aparecer sem ser chato e de conseguir a simpatia da chefia sem ser puxa-saco”. O
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consultor destacou os dez mandamentos do marketing pessoal para os profissionais
do futuro:

- Lideranga: formador de opinido.

- Confianga.

- Visdo: porque esta fazendo e o que esta fazendo.

- Espirito de Equipe: oferecer ajuda aos colegas sem que pecam.

- Maturidade: solucionar conflitos sem criar um.

- Integridade: fazer seu trabalho sem prejudicar ninguém.

- Visibilidade: levantar a mao para ser voluntario.

- Empatia: elogiar e reconhecer o mérito do outro.

- Otimismo: a pressao do trabalho nos leva a imaginar que as coisas sao

piores do que elas realmente séo.

- Paciéncia: dar bons resultados em curto prazo.

Gehringer finalizou a matéria afirmando que:

Em uma empresa séria, quem tem marketing pessoal sempre
recebe atencdo da chefia e apoio dos colegas. Em uma
empresa mediocre, a mesma pessoa pode ser vista como uma
ameaga. Nesse caso, ndo adianta querer mudar a empresa é
mais sabio mudar de empresa (GEHRINGER, 2007).

Liderar é ser capaz de entusiasmar e influenciar pessoas, visando atingir
grandes obijetivos, enfatiza Barbeiro (2003, p. 60). Um bom lider €, antes de tudo,
um excelente observador de tudo em sua volta e é também muito habil em passar
suas idéias as pessoas. O senso de lideranga pode ser adquirido ao longo dos anos,
nao se trata de uma capacidade inata, pode ser desenvolvido por intermédio do
aprimoramento intelectual e emocional. O espirito de lider pressupbe, ainda, a

disposicao de passar por todos os obstaculos sem desanimar, sempre buscando o
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lado positivo do negdcio. E necessario desenvolver habilidades de autoconfianga,
coragem, comprometimento, criatividade, decisao, inovacao, liderancga, persisténcia
e atualizacdo. A existéncia e para trazer idéias virarem lucros nos negocios. Sao
profissionais preparados para a resolucdo de problemas, estdo sempre atras de
boas oportunidades, mesmo que para isso tenha que enfrentar desafios.

No marketing pessoal, conforme foi destacado no capitulo anterior, o produto
é o proprio individuo, o profissional. Certamente nao se pode perder de vista que se
trata um produto especial, isto é, que possui sentimentos e emocobes. E é
exatamente por esse motivo que as caracteristicas emocionais sao muito mais
valiosas, nesse caso, do que as habilidades técnicas, que podem ser desenvolvidas
inclusive por maquinas. Atualmente, diante de um ambiente globalizado, as empresa
buscam profissionais com senso de criatividade e inovacao, capazes de se adaptar
as realidades mais diversas, que saibam criar solucbes para os problemas e
contribuir para o crescimento da empresa. Profissionais motivados com suas
carreiras também sao vistos de forma positiva, de acordo com Alves (2004, p. 23).
Para a autora, existem seis tipos de habilidades que sdo consideradas pelas
organizacbes para a contratacdo de seus recursos humanos: comunicacao,
adaptacao, independéncia, ansiedade sob controle, criatividade e senso de
lideranca.

No préximo capitulo abordaremos o assunto empregabilidade e sua ligacao

direta com o marketing pessoal.
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CAPITULO 4

EMPREGABILIDADE

Em muitos livros a palavra empregabilidade ja consta, mas no dicionario
ainda nao. Em inglés encontramos employability, que significa ter seguranca
profissional, ter habilidade para se manter em um emprego. Independente da idade,
empregabilidade é a capacidade de se manter em um trabalho.

Para aumentar as chances da empregabilidade, o profissional devera usar o
marketing pessoal com uma visdo e muita técnica na parte do intelectual, gerencial,
humano e social para desenvolver suas habilidades, principalmente a de ter
iniciativa em vender e oferecer seus servicos em vez de ficar a espera de uma
delegacao.

Dessa forma, o emprego ficara sempre escasso por causa da concorréncia e
competitividade, mas quem desenvolver o marketing pessoal tera maior
possibilidade de alavancar sua carreira e garantir a empregabilidade.

De acordo com Carlos Hilsdorf:

Empregabilidade € um tema extremamente dindmico e a lista
de pré-requisitos necessarios para ser desejado pelo mercado
cresce continuamente. As chamadas competéncias essenciais
vao se tornando mais amplas e mais complexas a medida que
o tempo passa. Ha algum tempo o capital intelectual era uma
vantagem competitiva por exceléncia. Hoje, sem a presenca do
capital emocional e do capital ético, apenas para citar duas
concepgdes vigentes, apenas o capital intelectual ndo garante
a contratagdo e permanéncia no mercado de trabalho
(HILSDORF, 2008, online).

No site do Ministério do Trabalho encontramos a seguinte conceituacao de

empregabilidade: “Empregabilidade deve ser entendida como capacidade n&o sé de
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obter um emprego, sobretudo se manter em um mercado de trabalho, em constante
mutacao” (BRASIL/MTB, 1995, p. 9). E também uma probabilidade de saida do
desemprego para a capacidade de obter um emprego e se manter nele.

A empregabilidade € um tema dinamico e um pré-requisito exigido pelo
mercado que cresce. As habilidades existentes nos profissionais vao se tornando
cada vez mais complexas na medida em que o tempo passa, 0 mundo evolui muito,
temos que estar preparados para essas mudancgas.

Antigamente era uma vantagem competitiva ter um capital intelectual, mas
hoje, além disso, precisamos ter inteligéncia emocional e muita ética, o mercado
evoluiu e evolui tanto que s6 com o capital intelectual ndo garante a contratacdo e
permanéncia no trabalho, por esse motivo nunca se deve desprezar o marketing
pessoal.

O conceito entre habilidades e empregabilidade foi surgindo através de
educadores, principalmente em setores como os de reabilitagdo profissional,
orientacdo vocacional e treinamento, que eram destinados para a contratacdo de
profissionais. Com o passar do tempo, os empregadores comegcaram a apontar
quais as habilidades necessarias para a vaga do emprego objetivando saber qual
profissional era o melhor candidato para preencher os requisitos basicos como:
célculo, personalidade, conhecimentos gerais etc. E assim cresce a demanda de
habilidades dos profissionais, quem nao se atualizar € mostrar o minimo de
interesse pode estar condenado a exclusao.

As empresas querem profissionais que tenham habilidades, o mercado sdo os
empregadores, para isso tém a obrigacdo de se manter atualizados, desenvolver
muitas pesquisas como: ler mais, procurar adquirir novas habilidades, principalmente

inteligéncia emocional, e ir além. Entdo, estudar bastante, criar varias habilidades e
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oportunidades sdo grandes passos no sentido de garantir a empregabilidade num
mundo que esta com poucos empregos para oferecer.

A diferenca entre emprego e empregabilidade € que o emprego esta no posto
de trabalho remunerado, cujo profissional liga-se a certa organizacdo com carteira
assinada. E a empregabilidade & um conjunto de habilidades, competéncias e
conhecimentos, esse conjunto torna-se importante para a empresa.

Atualmente, paises de primeiro mundo vém discutindo sobre o assunto
“Trabalho”, em decorréncia das mudancas surgidas por intermédio do processo de
globalizagcdo. O tema passa hoje pelo desenvolvimento das tecnologias que
caminham cada vez mais para um mundo competitivo por causa da ostensiva
concorréncia entre as empresas. Isto serd um dos problemas enfrentados pela
humanidade nesse século. Exatamente porque estamos em busca de exceléncia, os
consumidores exigem qualidade e melhorias sempre no resultado do produto.

Um bom exemplo é o fato de que o governo britanico usou estratégias de
modernizacao para construir uma nacdo socialmente ligada as competéncias e
habilidades exigidas pelo mercado e informé-las sobre a economia competitiva do
mundo, tudo com o intuito principalmente de aumentar a empregabilidade. A
principal meta era garantir uma seguranca através da empregabilidade, ajudando as
pessoas a lidarem com suas competéncias e saber trabalhar com as mutagdes que
estdo acontecendo na economia do seu pais e do mundo.

A palavra empregabilidade estd em destaque em todos os paises,

principalmente no Brasil. Segundo Paiva:

... natural que os governos e as classes dominantes se
defrontem com o dilema da gestdo dos ndo empregaveis.
Estdo em discussao diferentes férmulas seja de aposentadoria
precoce seja de renda minima para integrantes da populagéao
economicamente ativa ou de subsidios e garantias ao
trabalhador precarizado (PAIVA, 2000, p. 54).
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A atual situagdo do mercado de trabalho estd inteiramente ligada a
reestruturacdo econémica que se iniciou na década de 1970. Por isso, € valido
lembrar neste estudo que a preocupagdo com a empregabilidade foi resultado das
novas exigéncias que o mercado de trabalho impde aos trabalhadores.

Segundo Sennett (1999, p. 65), sdao requisitos para o “novo” emprego:
abertura a mudancas, agilidade, competéncia para assumir riscos e flexibilidade em
relacdo as novas exigéncias do mercado. Tal situacdo faz com que o trabalhador
passe a se preocupar com 0 acesso e manutencao do emprego, ou seja, com sua
empregabilidade.

Ramos (2001, p. 84) escreve que ao enfatizar caracteristicas subjetivas como
capacidade criadora e adaptagao, entre outras, a nocao de competéncia transfere do

social para o individual a responsabilidade pela inclusao profissional.
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CONCLUSAO

Com os estudos bibliograficos apresentamos varias literaturas sobre o tema
empregabilidade e marketing pessoal. Os assuntos foram desenvolvidos através de
conceitos e caracteristicas que o mercado de trabalho atual exige para os novos
profissionais.

Empregabilidade é um termo muito recente, e esta literalmente ligado as
competéncias, habilidades e atitudes gerais, tudo o que se espera de um profissional
para que haja garantia e manutencao de emprego.

Com a ampliagdo das exigéncias, na hora da contratacdo as empresas
exigem alta qualificagéo para a fungéo oferecida. Por esse motivo as pessoas estao
usando o marketing pessoal, visando garantir sua empregabilidade.

O objetivo do Marketing pessoal é de projetar sua competéncia, caracteristica,
habilidades, ou melhor, ira cuidar totalmente da sua imagem pessoal perante a
sociedade.

E com a utilizacdo das ferramentas do mix de marketing pessoal, o
profissional cria novas oportunidades de negocios para sua carreira, apreende a
trabalhar com o stress, administracdo de tempo e o mais importante ter o equilibrio
emocional, esse é um equissetos mais importante que o mercado atual estao
precisando nos profissionais.

O marketing pessoal pode até alavancar uma carreira e atrair salarios
melhores, no Brasil a muita competicdo e os profissionais estdo sempre atentos a
esse tema e também estdo em busca de habilidade e conhecimento, usando essa
estratégia podera trazer o sucesso até na vida pessoal, nos relacionamento e

durante trajetoria profissional.



33

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

ALVES, Thais. Comunique-se e venca. 22 ed. Sao Paulo: Totalidade, 2004.
ARIZA, Ana Célia. Dicas de marketing escolar. Sao Paulo: Summus, 2006.
BALLBACK, J.; SLATER, J. Marketing pessoal. Sao Paulo: Futura, 1999.
BARBEIRO, Herddoto. Falar para liderar. 42 ed. Sado Paulo: Futura, 2003.

BIDART, Lucia de. Marketing pessoal: manual pratico. Sdo Paulo: Fundo de
Cultura, 20086.

___. Marketing pessoal. Sdo Paulo: Gryphus, 2000.

BORDIN FILHO, Sady. Marketing pessoal: 100 dicas para valorizar a sua imagem.
132 ed. Rio de Janeiro: Record, 2008.

BRASIL/MTB. Educacao profissional: um desenvolvimento sustentado. Brasilia:
SEFOR, 1995.

BREMNER, Jhon B. Como ficar rico com network marketing. Rio de Janeiro:
Record,1996.

BULHOES, Myrian Silva de. Lidando com pessoas dificeis. Saraiva. Rio de
Janeiro: Elsevier, 2007.

CORREA, Roberto. Planejamento de propaganda. 82 ed. Sdo Paulo: Global, 2002.

CORTEZ, Edmundo Vieira. A magia do marketing pessoal: o segredo das pessoas
bem-sucedidas. Sao Paulo: Alaude, 2004.

COSTA, Nelson Eduardo Pereira da. Marketing pessoal. Sdo Paulo: AB Editora,
2002.

DAVIDSON, Jeff. Faca seu marketing pessoal e profissional. Belo Horizonte:
Madras, 1999.

DRUCKER, Peter. Vocé esta preparado? Em: Vocé S. A. agosto de 2000.
Disponivel em: << http://vocesa.abril.com.br/edi26/2artigo.shi>>. Acesso em: 20 jun
20009.

DUTRA, Joel Souza. Administracao de carreira: uma proposta para repensar a
gestao de pessoas. Sao Paulo: Atlas, 1996.



34

GEHRINGER, Max. Emprego de A a Z. Quadro apresentado no programa
Fantastico da Rede Globo de Televisdo em 5 de agosto de 2007.

GIOIA, Ricardo M. (et al). Decis6es de marketing: os 4 Os. Sao Paulo: Saraiva,
2006.

GRION, Laurinda. Etiqueta e marketing pessoal. Rio de Janeiro: Madras, 2008

HUNTER, James C. O monge e o executivo: uma histdria sobre a esséncia da
lideranga. Rio de Janeiro: Sextante: 2004.

KOTLER, Philip. O marketing sem segredos. Sdo Paulo: Bookman Companhia
Editorial, 2005.

KUARZAQUI, Edmir. Marketing e desenvolvimento de competéncias. Sdo Paulo:
Nobel, 2006.

LAURINDO, Marco. Marketing pessoal e o novo comportamento profissional. 32
ed. Sdo Paulo: Altana, 2004.

MANSUR, Mauricio. Marketing pessoal passo a passo. Sao Paulo: Auténtica,
1998.

NERI, Aguinaldo A. (org.). Gestdo de RH por competéncias e a empregabilidade.
Campinas: Papirus, 1999.

PASSOS, Alfredo; NAJJAR, Eduardo. Carreira e marketing pessoal: da teoria a
pratica. Sao Paulo: Negocio, 1999.

PAVAN, Carla Fraga. A influéncia do marketing pessoal para uma carreira de
sucesso nha area secretarial. Monografia de Conclusdo de Curso de Pos-
Graduacao da Universidade Metodista de Sao Paulo. Sdo Bernardo: UNIMEP, 2007.
Disponivel em: <<http://www.sinsec-abc.org.br/pdf/a influencia.pdf>>. Acesso em:
09 jun. 20009.

POMBO, Ruthe Rocha. Curso de oratéria Caef. 22 ed. Petrépolis, Vozes, 2002.

QUINTEIRO, Eudosia Acuna. O poder da voz e da fala no telemarketing. 52 ed.
Rio de Janeiro: Plexus, 2009.

R1ZZO, Caudio. Marketing pessoal no contexto pdés-moderno. Sdo Paulo:
Trevisan Editora, 2006.

RIVOIRO, Claudia. O fundamental do marketing pessoal. Rio de Janeiro: Madras,
2008.

RAMOS, Marise N. A pedagogia das competéncias: Autonomia ou adaptacdo? Sao Paulo:
Cortez, 2001.



35

SILVA, Guilherme da Fonseca. A importancia do marketing pessoal para a
ascensao de sua carreira profissional. Monografia de Conclusdo do Curso de
Pés-Graduagdo da Fundacdo Educacional do Municipio de Assis. Assis: FEMA,
2004.

SENNETT, Richard. A Corrosdao do Carater: As conseguéncias pessoais do
trabalho no novo capitalismo. Rio de Janeiro: Record, 1999.

TAVARES, Fred. Gestao da Marca. Sao Paulo: E-Papers, 2004.

WEIL, Pierre; TOMPAKOW, Roland. O corpo fala: a linguagem silenciosa da
comunicacao nao-verbal. Petrépolis, Vozes, 2001.

ZENGER, Jhon H. Desenvolva sua capacidade de lideranca: 24 estratégias para
melhorar suas habilidades como lider. Rio de Janeiro: Sextante, 2008.

Referéncias da Web

<<http://www.fenassec.com.br/consec 2lugar.pdf>>. Acesso em: 29 mai. 2009.

<<http://www.gepeto.ced.ufsc.br/arquivos/empregabilidadel.pdf>>. Acesso em: 27
mai. 2009.

<<http://www.endeavor.org.br/documents/BR/library/Planejamento%20Estrat%E9qic
0%20Pessoal.pdf>>. Acesso em: 30 mai. 2009.

<<http://www.tribodomouse.com.br/2009/03/planejamento-de-carreira-em-tempos-
de.html>>. Acesso em: 31 mai. 2009.

<<http://www.leilanavarro.com.br>>. Acesso em: 01 jun. 2009.

<<http://www.administradores.com.br/noticias/mercado competitivo exige um novo
perfil dos vendedores/12147/>>. Acesso em: 01 mai. 2009.

<<http://www.fonoaudiologia.com>>. Acesso em: 17 jun. 2009.

<<http://www.thebest.blog.br/2008/07/24/faca-o-teste-e-saiba-se-voce-tem-uma-boa-
diccao/#ixzz0InY1AgLI&C>>. Acesso em: 18 jun. 2009.

<<http://www.eniopadilha.com.br/arquivos/livro2-2 cap5 mixmktpess.pdf>>. Acesso
em: 28 jun. 2009.

<<http://www.qguiarh.com.br/p81.html>>. Acesso em: 29 jun. 2009.

<<http://www.otimismoemrede.com/oprofissionaldofuturo.htmi>>. Acesso em: 29 jun.
20009.




36

<<http://www.webartigos.com/articles/1358/1/marketing-pessoal/paginai.htmi>>.
Acesso em: 29 jun. 2009.

<<http://www.artigos.com/artigos/sociais/administracao/marketing-e-
propaganda/marketing-pessoal-no-proprio-emprego-1374/artigo/>>. Acesso em 01
jul. 2009.
<<http://www.mundodastribos.com/como-se-tornar-um-bom-profissional.html>>.
Acesso em: 01 jul. 2009.

<<http://activa.aeiou.pt/artigo.aspx?contentid=DC0B17E3-ADEA-47BB-B1BC-
10C14331027A&channelid=B954DDA8-90AC-4817-8CB5-2B32F72EEQ99D>>.
Acesso em: 02 jul. 2009.

<<http://www.prh.ufma.br/apostilas/3chiavenato talento.pdf>>. Acesso em: 04 jul.
20009.

<<http://www.fieo.br/edifieo/index.php/posgraduacao/article/view/140/233>>. Acesso
em: 09 jun. 2009.




