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RESUMO

Este tema aborda a importancia do Marketing Pessoal na vida das pessoas que querem
evoluir tanto o lado pessoal quanto o profissional, como utiliza-las nas situacdes
cotidianas em beneficio proprio. De uma forma geral € uma ferramenta no qual qualquer
individuo pode fazer o uso, sendo ele uma maneira estratégica para se promover e assim
ter vantagens perante aos demais concorrentes do mercado de trabalho, conseguindo
“vender” sua imagem e habilidades agregadas ao seu curriculo que consequentemente ira
passar maior credibilidade na hora de se expor, com maior conviccdo, alcance e
entendimento para que outros visualizem. E preciso saber se mostrar de forma correta. O
Marketing Pessoal também ¢é visto como uma forma de se diferenciar no mercado de
trabalho, que esta exigindo cada vez mais dos profissionais nos dias de hoje. Em muitos
casos a pessoa tem uma boa preparacdo, experiéncia e curriculo o suficiente para
assumir o cargo de sua area, mas acaba ficando para traz de quem tem menos
graduacdo e pratica um bom Marketing Pessoal, contanto ndo € simplesmente juntar

graduacéo e bons cursos, tem que saber “vender-se”.

Palavras chaves: Marketing Pessoal; Imagem; Ferramenta



ABSTRACT

This topic discusses the importance of marketing personnel in the lives of people who
want to evolve both personally as a professional, how to use them in everyday situations
for their own benefit. In general is a tool in which any individual can use, it is a strategic
way to promote and be advantageous to the other competitor in the labor market,
managing to "sell" your image and skills aggregated to your resume which consequently
will spend more credibility at the time of exposure, with greater conviction, reach and
understanding for others to view. One needs to know to show correctly. The personal
marketing is also seen as a way to differentiate themselves in the labor market, which is
demanding more and more professional nowadays. In many cases the individual has a
good preparation, experience and enough resume to take charge of your area, but ends
up vine brings people under graduation and practice a good and formal marketing staff, as
long as it is not simply join undergraduate and good courses, have to know "sell

themselves"

Key-words: Personal marketing; Image; Tool
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1. INTRODUCAO

Sabe-se que na sociedade contemporanea o Marketing Pessoal tem extrema importancia,
ao se tratar de desenvolver o individuo para reforgar os valores e competéncias, tomando
conta suas atitudes e comportamentos de forma a fazer uso correto das habilidades a

serem criadas e aperfeicoadas.

O Marketing Pessoal tornou-se uma ferramenta de estratégia no processo de conduzir ao
sucesso, em ambas as dire¢cfes no mundo atual em que vivemos, sendo possivel criar e
desenvolver uma imagem consistente, transformando em referéncia em qualquer

ambiente vivencial.

Com o passar dos anos, a busca pelo emprego no mercado de trabalho esta cada vez
mais competitiva e exigindo mais de seus futuros colaboradores, fazendo com que todos
os individuos se qualifiquem de maneira completa e eficiente. Dessa forma € preciso

saber se destacar em meio a tantos concorrentes.

Com tantas informac¢des no mundo atual, é dificil encontrar um estudo completo sobre
esse assunto e que explique de maneira facil o tema. Sendo assim, essa pesquisa tem
como objetivo mostrar de forma clara e eficiente as vantagens e desvantagens do uso do
Marketing Pessoal, mostrando o diferencial de quem as utiliza e demais areas que o

assunto envolve e colabora para o desenvolvimento pessoal e profissional.

Devido a todos estes fatos e argumentos, este trabalho tem o intuito de apresentar as
caracteristicas do Marketing Pessoal e as suas aplicacfes na vida profissional e pessoal

de um individuo, bem como as suas vantagens e desvantagens.

O trabalho é fundamentado por meio de pesquisas bibliograficas, visando apresentar
diferentes opinides e pontos sobre esta ferramenta que tem se tornado mais util a cada
dia.
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2. CONCEITO DE MARKETING

O marketing tem como objetivo ser um conjunto de atividades técnicas que possibilita
estratégias que estdo relacionadas a venda do produto, desde a comunicacao, trajeto
para atingir o cliente, planejamento, desenvolvimento, embalagem, entre outros. Tudo que
pode ser desenvolvido e criado, proporcionando maior alcance até que chegue ao

consumidor final com o intuito de satisfazer as necessidades e desejos dos clientes.

Para Kotler (2005, p. 27) conceitua:

O marketing auténtico ndo é 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 solucdes que tragam satisfagdo aos consumidores, lucros aos produtores e
beneficios aos acionistas.

Segundo Kotler (2005), o marketing é considerado auténtico quando se consegue expor o
que tem de melhor em relacdo a concorréncia, e obtém-se isso por meio de
aprimoramento e adaptacdo a fim de suprir as necessidades dos consumidores — ou

empregadores, no caso do Marketing Pessoal.

De uma forma geral o marketing tem como objetivo fazer com que 0s supostos
consumidores se interessem pelo produto, utilizando variaveis técnicas que agucam e
fazem com que os clientes tenham vontade de adquiri-lo. Existem inUmeras técnicas e
atividades de marketing no mercado, como, por exemplo, os 4 P’s (Produto, Preco, Praca

e Promocdao) que séo essenciais na elaboracdo de um bom plano de marketing.

Muitas empresas fazem o uso dessa importante técnica para aumentar suas vendas e se
tornarem referéncia na area em que atuam e assim conforme a utilizacdo desses meios
possibilita cada vez mais alcancar e conquistar espaco no mercado. Algumas empresas
nao visam o marketing com tanta importancia e acabam nédo dando o valor exato para
esta ferramenta, porém, outras empresas, principalmente as que tém interesse no
crescimento e desenvolvimento acabam investindo e utilizando como uma das prioridades
pelo amplo assunto que ele envolve. As estratégicas de marketing sdo de extrema
dimensédo para qualquer organizagcdo ou produto, quando o assunto é aumentar as

vendas, obter qualidade, ganhar maior visibilidade, superar os proprios numeros e



12

também os da concorréncia. Qualquer técnica nesse meio € bem vinda para alcancar

maior valor e ocupacao no mercado.

2.1. MARKETING ESPORTIVO

7

O Marketing Esportivo € uma das variedades das ferramentas de marketing,
desenvolvido por parte do esporte, através de atividades que tem em vista
corresponder as expectativas e atender as necessidades dos consumidores
esportivos. Surge como um mecanismo publicitario com o objetivo da utilizacdo do
esporte como instrumento de comunicacao para maior divulgacdo de produtos com o

propasito de alcancar as inten¢des da organizacdo em questao.

Uma das modalidades de marketing que tem se destacado nos ultimos tempos é o
marketing esportivo. Grandes empresas utilizam e investe o marketing através do
esporte, em patrocinio em times de futebol, jogos transmitidos pelas emissoras de TV,

entre outros, a fim de divulgar a sua marca e se propagar no mercado.

Neto (1995, p. 28) atribui 0 conceito de Marketing Esportivo:

Marketing esportivo é constituido de um ‘tripé’, pelo qual determina sua natureza:
a imagem; o esporte como midia e o esporte como comunicagdo alternativa.
Como vantagem, o mesmo autor aponta: alto retorno publicitario para os
investidores; poder de fixagdo da marca ou produto pelo qual contribui com a
melhoria da marca da empresa patrocinadora junto aos clientes atuais e
potenciais, ou seja, retorno institucional. Sendo que a vantagem do retorno direto,
em termos publicitarios, pode ser por meio de divulgacao: macica; seletiva; local,
regional; nacional ou internacional, além do retorno direto de imagem.

O autor defende a idéia de que com esse investimento, considerado “pesado”,
patrocinando o esporte, o retorno sera positivo, tendo em vista a abrangéncia desse ramo
de divulgacdo. O consumismo, ligado a influéncia por uma personalidade famosa, hoje em
dia, tem um papel fundamental na divulgacdo de um produto ou marca. Muitas pessoas
preferem comprar algum produto, ou pelo menos experimenta-lo, somente porque um

esportista famoso estd no comercial televisivo.

Com esse investimento no Marketing Esportivo, o retorno desse investimento pode ser a
curto, médio e longo prazo. E de extrema importancia para a divulgacdo da marca ou

produto, levando em consideragcédo o tamanho da abrangéncia que se pode ter ao investir
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no Marketing Esportivo, tais como: estabilizacdo da marca, ampla divulgacéo, exposicao
constante na midia, o publico se simpatiza com a marca e a empresa se envolve na
sociedade. (SOARES, 2007, p.3)

Este ano, 2016, € um ano olimpico, onde a sede das olimpiadas é o Brasil. Isso atrai
bilhdes de espectadores, os quais estdo sempre observando cada novidade, produto,
marca e tudo que envolva o evento. Assim como as Olimpiadas, outros grandes eventos
como a Copa do Mundo, campeonatos de futebol, corridas de Férmula 1, entre outros,
sdo visados pelas grandes marcas a fim de se estabelecerem no mercado, pois conforme
mencionado por SOARES (2007), tais marcas seréo vistas com “bons olhos” pelo publico,

garantindo a confianga do mesmo.

Outro fator importante do Marketing Esportivo é que o mesmo se utiliza de meios
saudaveis, como o esporte. O Marketing Esportivo ndo s6 tem o intuito de certa forma
influenciar o publico ao consumo de grandes marcas, mas como também incentivar as
pessoas a praticarem esportes, optarem pela qualidade de vida, bem como motivar as
pessoas que necessitam de apoio e incentivo para superarem dificuldades, por meio de
exemplos de esportistas que venceram barreiras na vida e conseguiram alcancar 0s

topos.

Uma vantagem do Marketing Esportivo € que 0 mesmo interage com o publico quando o
mesmo se encontra com a mente mais aberta a novidades, quando se esta em um estado
de relaxamento, proporcionando momentos de lazer. Quando um individuo se dedica ao
lado esportivo, teoricamente 0 mesmo esta buscando alegria, entretenimento e diversao.
Destaca-se também como vantagem desse tipo de marketing o fato de que o consumidor
relaciona a publicidade deste ramo como um aliado, uma parceria € ndo como um

anuncio ou mais uma propaganda.

2.2. MARKETING SOCIAL

O Marketing Social € considerado um gerenciamento de estratégias de métodos e
criagbes sociais, que tem por propdsito modificar a visédo pela qual o publico-consumidor

entenda o assunto e objetividade das empresas em modo social, tendo em vista
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aperfeicoar a qualidade de vida da populacdo em troca do consumo dos produtos em que

estdo sendo comercializados.

Marketing Social toma-se conta de saberes e praticas em ramo mercadologico, de
maneira a se adequar a elevacéo de certo bem estar social, posicionando no pensamento
dos consumidores, de modo a inserir e executar um trabalho de maior informacao para
atender as demandas que ndo séo respondidas, ajustando pardmetros e principios que

melhore as partes sociais.

Outra modalidade derivada do marketing que tem se tornado comum entre as
organizacfes € o Marketing Social. A preocupacdo das empresas com o bem-estar da
populacdo esta cada vez mais presente na rotina da populacgéo.

Vaz (1995, p. 280) conceitua:

Marketing Social € a modalidade de a¢do mercadolégica institucional que tem
como objetivo principal atenuar ou eliminar os problemas sociais, as caréncias da
sociedade relacionadas principalmente as questfes de higiene e saude publica, de
trabalho, educacéo, habitacéo, transportes e nutrigéo.

Ao mesmo tempo em que as empresas podem investir em fazer o bem por meio de
causas sociais e programas que auxiliem a populacdo ou o mundo atual, como programas
ecolégicos, que faz com que a empresa engajada a uma causa carrega consigo pontos

favoraveis que podem se tornar um diferencial em relacéo as outras empresas.

Kotler e Roberto (1992, p.25), afirmam que:

O termo Marketing Social apareceu pela primeira em 1971, para descrever o uso
de principios e técnicas de marketing para a promog¢do de uma causa, idéia ou
comportamento social. Desde entdo, passou a significar uma tecnologia de gestéo
da mudanca social, associada ao projeto, implantacdo e controle de programas
voltados para o aumento da disposicdo de aceitacdo de uma idéia ou pratica
social em um ou mais grupos de adotantes escolhidos como alvo.

Apesar de ter surgido em 1971 o conceito de Marketing Social, 0 mesmo tem se tornado
frequente no passar dos ultimos tempos. Grandes organiza¢des apoOiam causas a fim de
manter uma boa imagem e reputacdo perante a populacdo consumidora. Desde entéo,
hoje em dia diversos projetos engatados para a criacéo da idéia de Marketing Social, tais
como programas que ajudam os animais em extingdo, projetos de responsabilidade

social, programas de incentivo a reciclagem e a ndo-poluicdo, entre outros.
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2.3. MARKETING POLITICO

O Marketing Politico é considerado uma divisdo incorporada do meio da comunicacao em
direcdo ao clima politico e eleitoral que tem por objetivo afunilar o relacionamento entre
problemas do dia a dia, um governo de ma geréncia ou movimento politico, de forma a
ajudar e melhor exibir aos eleitores os candidatos que séo propostos, para que cheguem

a conclusao de seus votos.

Assim como os outros tipos de marketing, o Marketing Politico esta relacionado com a
politica e os eleitores, onde no caso 0s politicos sdo os produtos e os consumidores sao

0s eleitores.

Assim como as outras modalidades de abrangéncia do marketing, o Marketing Politico
também visa apresentar o diferencial a fim de vencer a concorréncia. Manhanelli (1992, p.
20) cita:

Nas agbes de Marketing Politico, devemos levar o conceito de guerra quando
saimos a batalha para angariar votos, ou seja, lograr, flanquear e dominar os
concorrentes, pois a natureza das acfes de marketing envolve conflitos entre
partidos e candidatos, tentando, através destes conflitos, orientarem a campanha
no sentido de satisfazer as necessidades e desejos dos eleitores.

Para o autor, o mercado politico, assim denominado pelo fato de que cada candidato tem
que “vender” o seu produto — a candidatura — para 0s seus clientes — os eleitores séo
como um campo de guerra. O autor compara 0 cenario politico com uma guerra, pois
assim que se inicia a campanha eleitoral, todas as estratégias de marketing devem estar
tracadas e bem planejadas com o intuito de desbancar a concorréncia e garantir a vitéria

nas urnas.

E importante estabelecer uma diferenca entre Marketing Politico e Marketing Eleitoral. No
primeiro caso, zela pela imagem em longo prazo, a imagem de carreira do politico. No
segundo caso, é feita em curto prazo, visa apenas aquela campanha eleitoral daquele

determinado ano ou periodo.

O Marketing Politico tem como funcdo animar e seduzir a populacdo a escolher seus
partidos e candidatos na hora do voto. O que é apresentado pelo candidato de um
aspecto geral é que sdo conduzidos por pesquisas minuciosas e diagndésticos detalhados
do que pensamos e desejamos, e também a ampla utilizacdo de argumentos de extrema

relevancia, como, saude, educacdo, emprego seguranca e etc. Sempre tendo o
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entendimento que € feito em grandeza para satisfazer os eleitores e assim embolsar votos

e por encerramento alcangar a apropriagao do cargo.

Manhanelli conclui que o Marketing Eleitoral abrange todas as técnicas de comunicacéo
disponiveis no mercado, comecando por um estudo de territorio, publico alvo e riscos,
onde tais dados véao tragar os planos e estratégias de marketing. (MANHANELLI, 1992, p.
23).

Teixeira (2006, p. 128) cita:

Uma campanha eleitoral € uma disputa de imagens e discursos, um embate de
argumentos racionais com seus contrapontos emocionais, como numa estratégia
de conquistas a cada dia. O logotipo, o jargdo e as fotos sdo mensagens afetivas
gue vao direto ao centro das emocdes nas pessoas. O logotipo é a representacao
visual da forga da marca e o jargédo é o “grito de guerra”. Em hipétese alguma,
podem ser confundidas com os de outros candidatos.

Para garantir uma boa colocacao entre os demais candidatos, deve-se buscar o melhor
de si, o diferencial e utilizad-las como estratégia de marketing. O uso de jargées, marcas e

outras ferramentas de marketing sdo fundamentais neste momento.

7

Em geral, a idéia do Marketing Politico € baseada em primeira instancia deve-se
apresentar o candidato a populacao, utilizando-se de estratégias de propaganda que
visam “marcar” ou impactar a imagem do candidato na mente dos eleitores. Em segunda
instancia, apos o candidato estar “na boca do povo”, € apresentado os diferenciais entre
ele e os demais candidatos. Ou seja, primeiro é apresentada a marca e familiarizada com
0 publico, depois sado visados os diferenciais e a relevancia entre o “produto” e os seus

concorrentes legais.

Ao mesmo tempo em que um candidato para adquirir uma boa colocacdo em sua
candidatura possui boas estratégias de Marketing Eleitoral, também deve focar no
Marketing Pessoal para néo estar deslocado em meio a todo plano de marketing utilizado,

assim o candidato pode possuir uma boa imagem e uma apresentacéao digna.

O Marketing Politico € um processo considerado lento, e assim como 0s outros tipos de
marketing, trabalha visando o cliente, ou seja, o eleitor. S&o extraidos feedbacks através
de pesquisas para tracar o perfil de candidato que o cidadao busca eleger para garantir
melhorias. Da mesma forma que um produto pode n&do agradar os clientes ou nao atingir

as expectativas, o Marketing Eleitoral deve trabalhar para que isso ndo venha a
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acontecer, pois um deslize pode destruir a carreira de um candidato e assim prejudicar o

mesmo nas proximas campanhas eleitorais.

A especialidade Marketing Pessoal, a qual € o foco deste trabalho, sera tratado no

préximo capitulo.
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3. MARKETING PESSOAL

Marketing Pessoal é uma ferramenta aplicada e adaptada a uma pessoa ou individuo. A
promocédo pessoal faz parte da elevagao de carreira e do mundo profissional, isso pode
trazer muitas vantagens e fazer com que surjam maiores oportunidades, mas € preciso
fazer de forma adequada, de modo com que as pessoas compreendam e te enxerguem

de maneira eficiente e destacavel.

Segundo Ritossa (2009, p. 17), o Marketing Pessoal € uma combinacdo de estratégias
gue visam o aprimoramento pessoal a fim de garantir que o individuo possa apresentar

vantagens no mercado de trabalho.

[...] devemos entender que o Marketing Pessoal como um conjunto de acdes
planejadas que facilitam a obten¢&do do sucesso pessoal e profissional, seja para
conquistar uma nova posi¢éo no mercado, seja para manter sua posicao atual [...]

Por meio do Marketing Pessoal, o individuo obtém resultados satisfatérios tanto na vida
profissional quanto na vida pessoal, isso porque neste desenvolvimento é formado por
estratégias e técnicas que auxiliam o desenvolvimento pessoal. Com isso, agrega-se valor
a si mesmo e adquirem-se caracteristicas que serdo um diferencial positivo no mercado
de trabalho. (BORDIN, 2008, p. 11)

E preciso ter um bom Marketing Pessoal nos dias de hoje, a concorréncia cresce a cada
dia e estd cada vez mais dificil de empregar-se, é fundamental se diferenciar dos demais
concorrentes. Esta ferramenta traz muitos beneficios para quem quer se desenvolver

profissionalmente de modo a alcancar o sucesso.

O seu uso é de extrema importancia em qualquer ambiente do cotidiano, quando se fala
em evoluir, pressupde-se que € necessario caminhar em qualquer lugar que esteja
alocado, qualquer localidade é possivel utilizar o Marketing Pessoal para se promover ou
transmitir uma boa imagem, mesmo fora do servico ou até mesmo na hora do almogo

entre amigos.

Trigo (2010, p.9) afirma que “Marketing Pessoal implica em desenvolvermos todo um
conjunto de caracteristicas individuais como: percepcdes, aparéncias, atitudes,

comportamento, competéncias, qualidades e boa imagem”.
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e Percepcoes: diz respeito a qual imagem as pessoas possam ter em relacdo ao
individuo;

e Aparéncias: essa caracteristica esta relacionada a “embalagem” do produto, o
colaborador. A imagem apresentada realmente condiz com o conteudo? ;

e Atitudes: atitude esta relacionada a quais a¢fes tomadas remetem ao sucesso.
Trigo (2010, p. 11) ainda frisa que atitude € o que se faz e ndo 0 que as pessoas
dizem;

e Comportamento: avalia como o individuo se relaciona com as outras pessoas,
como é o seu comportamento tanto pessoal quanto profissional;

e Competéncias: destaca quais as caracteristicas essenciais no perfil do profissional
para o segmento desejado;

e Qualidades: é importante destacar quais caracteristicas sdo consideradas
relevantes em relagdo aos concorrentes, destaca a importancia de um diferencial
positivo;

e Boa imagem: caracteristica relacionada a saber se posicionar diante de qualquer
situagao, portar-se de forma adequada em diferentes ambientes, tanto visualmente

quanto no comportamento.

O palestrante Mario Persona, em uma entrevista publicada em seu site oficial, afirma que
nos dias de hoje, grande parte das vagas de empregos sdo conquistadas através de
indicacdo ou afinidade. Tendo em vista esse ponto, é fundamental a concepcdo de
Marketing Pessoal, principalmente nos itens de boa imagem e atitudes, afim de que a

indicacao para tal cargo seja considerada positiva e condiga com a palavra do indicador.

Existem hoje varias ferramentas para o aprimoramento do marketing pessoal, tais como
administracdo do tempo, leituras, motivacao, praticas de orat6ria e controle emocional,
entre outras. Esse desenvolvimento pessoal é uma forma de investir em si mesmo e
garantir vantagens no mercado de trabalho. (BORDIN FILHO, 2008, p. 27)

A tabela a seguir apresenta as vantagens e desvantagens do Marketing Pessoal.
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Desvantagens Vantagens

Excessiva Comportamento
Comunicagéao

Insuficiente Imagem
Convivéncia (Networking)

Sem equilibrio de todas as

. Reconhecimento
ferramentas em conjunto
Exposicao

Planejamento (Misséo, Visao e

N&o Utilizagao Valores)

Tabela 1 — Vantagens e desvantagens do Marketing Pessoal

O Marketing Pessoal apresenta alguns fatores que podem ser considerados como
vantagens. Ao utilizar-se dessa ferramenta, h4 uma mudanca no comportamento e
aperfeicoamento da comunicacéo, transformacdo da imagem, entre outras. Com essas
vantagens, surgem outras as quais sao frutos dessas mudancas, tais como o0
reconhecimento, o saber e a melhoria do planejamento, que envolve a missao, visao e
valores, além de garantir um networking positivo, aumentando os contatos que agregam

valores.

Decorrente disso, o uso dessa ferramenta também apresenta algumas caracteristicas que
podem ser citadas como desvantagens ou empecilhos, tais como 0 uso excessivo pode
nao trazer resultados pelo fato de aparentar que o individuo sempre aproveita a
oportunidade para se vender, porém, a pessoa que pouco faz o uso torna insuficiente,
causando também um ponto negativo para a satisfacéo, realizacéo pessoal e profissional.
A néo utilizacdo dessa ferramenta pode ser considerada como um ponto negativo, pois
guando ndo h& melhorias no Marketing Pessoal so se tem a perder em relagdo aos outros

candidatos e a sua realizacéo pessoal.

Para que haja resultados satisfatorios € necessario que haja sincronia e equilibrio em

todas as ferramentas.
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4. MIX DE MARKETING

As empresas utilizam os 4 P’'s como estratégia para conseguirem vantagem a fim de
conquistar mais mercado. Esse composto foi idealizado por Jerome McCarthy em meados
de 1960, onde ele definiu os elementos essenciais para a gestdo de Marketing de uma
organizacdo. Jerome estabeleceu como esses elementos fundamentais: produto, preco,
praca e promoc&o. (AMBROSIO, 1999, p. 12)

Mercado

alvo

Figura 1: Mix de marketing (In: BORGES, 2013)
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Mas é possivel utilizar os 4 P’s a favor proprio? E possivel definir qual é o produto, o

preco, a praga e a promogdo de um individuo que busca oportunidades no mercado de

trabalho? Sim, o mix de marketing, por meio dos quatro termos trabalhados em

comunhao, trara beneficios para a vida pessoal e profissional deste individuo.

Os 4Ps da Carreira

(Produto |[ Preco ( Praca b rPromog.éS
SEU/SUA SEU/SUA SEU/SUA SEU/SUA
nmocoweowevo || ([NSAUARIORY || e REDE DE
NGGUPGRTANENTON | | CONFIANCA CONTATOS
— SEGURANGA — [HEI\HI]HI[IH_
PRODUTIVIDADE - UNIVERSIDADE
| BGUMETO  || FORMAGRD
e | SEGEGHGHD
kh' o o il VAN J
Figura 2: Os 4 P’s da carreira (In: MICELI, 2014)
4.1. PRODUTO

O produto pode ser representado pelo nome, marca, design, qualidade, embalagem,

contetido. Mas no caso do Marketing Pessoal o produto sera o individuo. E preciso ter

contetudo, competéncias, experiéncia, formacdo, habilidades, aparéncia, algo que seja

atraente para os empregadores e ao mesmo tempo em que seja facil para que eles
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possam lembrar ou identifica-lo de maneira rapida, igual a um produto qualquer, que €
possivel identificar pela qualidade, logotipo ou até mesmo pelo nome.

Cobra (1992, p. 43) acredita que o produto deve atender ao maximo as necessidades do

seu publico alvo, priorizando a satisfacao.

Para satisfazer as necessidades dos consumidores, € preciso que os produtos ou
servigos a ser ofertados tenham boa qualidade, que as caracteristicas atendam
aos gostos dos consumidores, com boas a¢cbes de modelos e estilos, com nome
atraente, acondicionados em embalagens sedutoras, em variados tamanhos de
produtos, com servicos e quantias aos usuarios que proporcionem adequados
retornos financeiros a organizacao.

Parafraseando com a ideia proposta pelo autor, de que o produto deve atender a todas as
necessidades do consumidor, a pessoa — que, neste caso, é considerada o produto —
deve se adequar, especializar-se e adaptar-se as organizacfes a fim de que seja atrativa

para as mesmas.

42. PRECO

O preco é o valor que custa determinado produto, geralmente quanto maior sua qualidade
maior seu preco, mas no caso, falaremos o quanto certa pessoa vale. E preciso ter bom
senso para achar o quanto se vale e 0 quanto se deveria receber em um emprego.
Existem pessoas que se valorizam demais querendo salarios absurdos que ndo condizem
com suas qualificagbes, seu tempo de trabalho ou sua experiéncia no ramo, isso acaba
ficando um pouco dificil, pois elas acham que deveriam ser bem pagas ao invés de
pensar “Quanto eu merego receber? Meu salario € compativel com o meu servico e

minhas qualificagbes? Estou sendo bem pago ou mal pago?”.

Para saber o quanto estao dispostos a pagar pelo servico desenvolvido pelo individuo, é
necessario fazer algumas pesquisas, como por exemplo, perguntar para as pessoas que
trabalham no mesmo ramo e que tenham qualificacbes parecidas, pesquisar na internet
ou talvez em Ultimo caso perguntar para aquele amigo de servico, mas nesta situacao é
preciso ter intimidade, pois as pessoas se sentem intimidades quando perguntam seus

salarios, e provavelmente néo irdo querer falar ou irdo mentir.
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As boas técnicas aplicadas ao Marketing Pessoal ndo sdo como um tratamento onde o
individuo passa a adquirir caracteristicas que ndo possui, mas sim passa a desenvolver e
aprimorar caracteristicas e qualidades que ja possui, garantindo assim satisfacdo pessoal
e profissional. (OLIVEIRA, 1999, p.22)

4.3. PRACA

Kolter (1993, p.31) define pragca como o ambiente que “envolve as atividades da empresa
que tornam o produto disponivel para os consumidores”. Pragca € 0 meio em que 0

produto se tornara disponivel e apresentado aos consumidores.

Os 4 P’s trabalham juntos no Marketing Pessoal, assim como no marketing tradicional,
eles andam juntos inseparavelmente. O individuo € o produto e todo produto tem seu
preco, logo apés € preciso saber se ele esta direcionando esses valores ao seu publico-
alvo que se refere a empresa em qual pretende trabalhar. Suas qualificacdes e seu preco
devem estar de acordo com que a empresa contratante procura, € necessario que o
individuo mire a empresa e modele suas competéncias e caracteristicas para se encaixar
no ambito que ela atua. Se for modelado a ser de acordo com 0 que a empresa procura,
basta encaminhar curriculos ao publico-alvo (empresa), deste modo ele se encaixara com
0 que ela esteja procurando, porgque ele se torne algo em que as empresas precisam, mas

para isso € preciso mirar certeiramente o seu publico.

4.4. PROMOCAO

Segundo Kolter (1993, p. 303), promocéo esta diretamente ligado a propaganda, tendo
em vista que a propaganda € basicamente a venda do produto, baseada em persuasao e

mostrar as vantagens de se adquirir tal produto.

Este assunto remete para muitos o significado do Marketing Pessoal, muitas pessoas
nascem com esse dom, mas para quem nao tem essa facilidade de se promover é
possivel melhorar esta questdo. E de extrema importancia no cotidiano atual saber se

divulgar, pois facilita para que a empresa o contrate. E preciso saber mostrar as
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competéncias de forma atraente para os contratantes, o que torna o individuo algo visivel.
A comunicac¢do é muito importante em qualquer hora, até conversando com as pessoas
no dia-a-dia. Existem muitas pessoas que sdo competentes no mercado de trabalho, mas
poucos sabem se promover e nada fazem para melhorar suas carreiras. Se sua
comunicagdo nao for de extrema eficiéncia de nada adianta melhorar suas graduagoes e
certificados, para isso € necessario que se faca uma divulgacao, fazendo com o que seja
mais valorizado e tenha maior visibilidade, isso fara com que as pessoas se lembrem,
deixando uma marca. E preciso se relacionar com mais pessoas, mostre-as 0 que esteja

guerendo no momento ou algo que esteja mirando, isso trara beneficios e oportunidades.
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5. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO DE CARREIRA

O Planejamento Estratégico é muito utilizado pelas grandes empresas, de modo a fazer
planos para alcancar determinada evolugdo de mercado e facilitando administracdo da
empresa, ocasionando maior entendimento para o alcance dos objetivos, seja ele de

curto, médio ou longo prazo.

O objetivo principal de uma estratégia de marketing de uma empresa é garantir
que suas capacidades internas sejam compativeis com o ambiente competitivo do
mercado (externo) em que atua ou deseja atuar, ndo apenas no presente, mas
também no futuro previsivel. (ZENONE, 2007, p. 26)

O autor defende a idéia de que o planejamento estratégico ndo soO influencia no
andamento atual da organizacdo, como também pode influenciar positivamente no futuro.
Tendo em vista um planejamento estratégico devidamente elaborado, sera possivel obter

resultados a curto, médio e em longo prazo.

Apesar de sua extrema importancia, Zenone (2007, p. 32) menciona que no Brasil, as

empresas ainda ndo valorizam totalmente o planejamento e o marketing estratégico.

Assim, marketing estratégico e planejamento estratégico devem ser partes
integrantes do pensamento empresarial. No entanto, a cultura de planejamento
ainda nao esta totalmente difundida no Brasil, ao contrario de outros paises, como,
por exemplo, os Estados Unidos, onde o planejamento é o passaporte e 0 pré-
requisito basico para a abertura e gerenciamento do dia-a-dia de qualquer
negocio, independente de seu tipo ou porte.

Uma das teorias mais utilizadas no Planejamento Estratégico € o MVV (Misséo, Visao e
Valores) que também podem ser utilizadas no Marketing Pessoal de modo a alcancgar o

progresso profissional.
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5.1. MISSAO

A Missédo para a empresa significa a razao da sua existéncia, exemplo, ela existe para
cumprir e atender as necessidades de seus clientes, é sua esséncia, é o que ela tem

como objetivo de fazer ao mercado ou atender seu publico-alvo.

A Missao também pode ser usada no Marketing Pessoal. Devemos nos perguntar. Qual &
a nossa Missao enquanto vivemos aqui na terra? O que temos que realizar todos os dias
para alcancar nossos objetivos? Todos nds queremos realizar algo que nos satisfacamos,
nos temos um proposito ou um objetivo que tanto nos atrai, mas € preciso encarar isto de

forma corajosa, levando em consideracdo como compromisso diario de nossas vidas.

A empresa que realiza de forma correta sua missao traz consigo um cliente satisfeito pelo
produto ou servico, gerando pontos positivos para ambos os lados. E necessario que vocé
cumpra sua missao para gerar e colher bons resultados, caso contrario isso pode

ocasionar em fracasso.

Dornelas (2008, p. 51) define que “a missao da empresa deve refletir a razdo de ser da

empresa, qual o seu propdésito e o que a empresa faz”

5.2. VISAO

A visdo é usada pelas empresas para saber o que elas vao querer no futuro ou saber
aonde elas querem chegar, assim como no Marketing Pessoal, € necesséario que vocé
tenha uma visdo sobre aonde quer estar daqui alguns anos. Uma visdo bem elaborada
tem metas, essas metas devem ser conquistadas de acordo com o prazo estipulado, é

necessario que vocé faca tudo que € preciso para alcancar as metas.

O site Marketing Pessoal estabeleceu que a visédo, na concepcédo do Marketing Pessoal,

pode ser elaborada respondendo algumas perguntas, como, por exemplo:
- Como desejo estar daqui 10 anos?
- Como pretendo estar assim que terminar meu curso?

- Até onde eu estou pronto para chegar?
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5.3. VALORES

Ritossa (2011, p. 43) define valores do individuo no Marketing Pessoal: "O que temos
definido como valores pessoais fazem parte da nossa vida, todos os dias, em qualquer

situacao. Se isso ndo ocorrer é porque ndo sao valores de fato.

Certamente, cada pessoa possui seu conjunto de valores pessoais. "As empresas
possuem valores, esses valores sdo normalmente transmitidos para o cliente em forma de
atendimento ou como papel de transparéncia, € o que as empresas acreditam que podem
transmitir para o cliente. As pessoas também possuem valores, elas podem ser honestas,
pro-ativas, respeitosas e etc. E o que as pessoas sdo e fazem, tornando uma
caracteristica forte nelas, ndo é s6 o que vocé é dentro da empresa e sim também fora
dela, esses valores sdo construidos geralmente com seus pais, sua criacdo ou momentos
com amigos. Vocé possui valores e esses valores devem ser levados contigo aonde quer

gue esteja.
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6. PROJETANDO UMA BOA IMAGEM

Todo profissional em qualquer area tem uma imagem. Essa imagem deve ser
formalmente relacionada ao seu emprego ou ao emprego em que se procura. E
improvavel que se veja pessoas bem sucedidas com roupas inadequadas ou
inapropriadas para o seu ambiente de trabalho; € necessario que se monte uma boa
imagem, caso deseje alcancar sucesso no mercado em que atua. A boa aparéncia faz
parte de um bom profissional, sua vestimenta pode expressar sentimentos, caracteristicas
e personalidade. Investir em uma boa imagem é um fator primordial para projetar sucesso

profissional.

6.1. A PRIMEIRA IMPRESSAO E A QUE FILTRA

Geralmente a primeira impresséo € oportunidade para se mostrar, vocé provavelmente ja
deve ter ouvido “a primeira impressao € a que fica” ela geralmente é utilizada numa
entrevista de emprego, a primeira impressao deve causar impacto para o contratante,
VOCé tem a primeira impressao para mostrar se vocé deve ser contratado ou selecionado
para uma selecdo de emprego, € preciso se preocupar com essa parte, pois é esse
momento que Vvocé pode adquirir ou ndo uma oportunidade. Se vista bem, fale
calmamente, tenha cuidado com as palavras que vocé utiliza, seja humilde, educado e

tenha boa aparéncia e pense para falar, essas sao algumas dicas.

A primeira impressao é de certa forma, a que fica. Nos primeiros 10 segundos de contato
com alguma pessoa que ndo € do nosso convivio pode nao definir quem realmente ela é,
mas define a visdo que passara a ter-se em relacdo a ela, até que seja provado o
contrario. (GRION, 2008, p. 21)

Outro fator que influencia na impressdo em relagdo a alguém é a “bagagem” que essa
pessoa pode trazer, pois isso pode ser considerado um cartdo de apresentacdo — até
mesmo o0 nome do individuo. Por exemplo: quando alguém menciona 0 nome de uma
pessoa, provavelmente sera dito “fulano de tal, aquele homem honesto”. Essa mengéao
pode influenciar na primeira impressao que se pode ter de uma pessoa. Deve-se levar em

consideracdo também que a apresentacdo pessoal também influencia na impressao,
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tendo em vista que isso funciona como se fosse uma embalagem da pessoa, onde muitos
podem julgar o contetido pela embalagem, o que é comum nos dias de hoje. (CORREA,
2002, p. 48)

6.2. LINGUAGEM CORPORAL

O jeito de se expressar, a forma que gesticulamos com as maos, a cabeca, os bracos,
pernas, olhos, face, fazem parte da linguagem corporal. A comunicacdo nao verbal
engloba movimentos de nossos corpos e passa a ser de extrema importancia na forma
em gue comportamos, também passa a ser a partir da linguagem corporal em que o

elemento se propde a se desenvolver.

Para se expor em publico ou em uma entrevista de emprego, 0S movimentos contam e é
de extrema importancia, pois eles podem transmitir algumas emocdes e sensa¢des como,
nervosismo, ansiedade, medo, entre outras. E necessario se concentrar nos movimentos,
nos olhos, tiques, bragos entre outros costumes comuns, pois esses tragos Ssao

percebidos pelo empregador e pode interferir no resultado de uma entrevista de emprego.

6.3. COMUNICACAO

Sabe-se que a comunicacao € muito importante no Marketing Pessoal, vocé precisa saber
se expressar de forma correta e entendivel para que vocé emissor possa transmitir de
uma forma que seus ouvintes te entendam, as palavras que vocé utiliza, seu tom de voz,
a velocidade em que vocé fala interferem e fazem parte da comunicacdo. Ser
comunicativo com as pessoas pode lhe trazer oportunidades ou descobrir informacdes
esséncias para a evolucdo de sua carreira. A boa habilidade de comunicacdo tem
vantagens e pode transmitir algumas caracteristicas como, autoconfianca, credibilidade
ao falar e firmeza. A boa comunicacao agrega valores a um bom profissional, seja ele em

qualquer area.

Infelizmente algumas pessoas possuem dificuldades de comunicagdo. Nao saber se

comunicar pode custar caro, é indicado que as pessoas que tem dificuldade procurem
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cursos que evoluam seu modo de se comunicar, investir na sua carreira € necessario para

gue vocé possa progredir profissionalmente.

Ter uma ma comunicacdo é dizer o que vocé ndo tem certeza, usar girias e vicios de

linguagem, isso pode causar uma ma impressao.
Algumas dicas irdo ajudar:

- Saiba usar as palavras de maneira eficaz

- Saiba ouvir

- Espere seu momento de falar

- Preste atencao na sua linguagem corporal

- Bom humor (ndo é necessério).

Além de boa comunicacdo, a busca continua por conhecimento, equilibrio emocional,
dominio de linguas estrangeiras e conhecimento em ferramentas tecnoldgicas, aptidao
para trabalhar em equipe, criatividade, iniciativa e n&o-resisténcia a mudanca s&o
algumas caracteristicas consideradas essenciais na atualidade para um profissional ser
considerado apto a conquistar o seu espa¢co nas organizacdes. (PASSOS E NAJJAR,
2006, P. 77)

Yeda (2013, p. 142) ressalta alguns pontos fundamentais no profissional para alcancar os

seus objetivos profissionais:

Para se chegar ao sucesso € necessario ter capacidade, qualificacbes,
planejamento, desempenho, inteligéncia emocional e auto-gestdo de carreira. A
combinacéo de varios fatores leva o sucesso. E o caminho para o sucesso é o
trabalho, independente de qual seja.

A boa comunicacdo esta ligada ao controle dos emocionais, pois se o individuo néo
possuir um controle de suas emocg0fes, dificiimente sabera se expressar de forma

adequada, ocasionando problemas profissionais e pessoas, além de frustragdes.
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7. NETWORKING

O networking trabalha com os principios de que a informacdo é obtida através de cada
contato com as pessoas. A cada momento em que se mantém contato com alguém,
novas informacdes podem ser adquiridas e processadas. Para que haja bons resultados
ha a necessidade de manter contato, a fim de extrair desses contatos a “matéria prima” do
networking: a informag&o. (MINARELLI, 2001, pg.14)

7

Nunca se sabe quando iremos precisar de alguém, por isso é necessario que vocé

mantenha contato com as pessoas.

Construa um networking, isso lhe trara beneficios.

7.1. CONSTRUINDO NETWORKING.

MINARELLI (2001, p. 59) defende a idéia de que o networking pode ser a solucéo de

diversos problemas.

Em termos bem pragmaéticos, fazer networking é usar a rede de relacionamentos
humanos como técnica de solu¢do de problemas. Podemos dizer que o principio
dessa técnica é assumir que vivemos em rede, somos todos conectados entre nés
e estamos em interdependéncia. No mercado de trabalho, uma das maiores
vantagens competitivas € tomar consciéncia disso e assumir as atitudes
necessarias para que essa rede possa gerar beneficios préprios e por meio dela,
também ser possivel ajudar os outros. Na rede, vocé pode ter agbes de
networking para promover sua empresa, seus produtos e até vocé mesmo.

Parte do seu sucesso esta remetida as pessoas, vocé depende de alguma delas,
guerendo ou ndo. O Networking ndo vai te ajudar se vocé nao for competente naquilo que
faz, € preciso ser bom na sua area. Estabelecer rede de contatos apenas vai potencializar

seu crescimento profissional, mas de nada adianta se nao for bom o suficiente.

Para construir uma boa rede de contatos é necesséario que vocé se dedique e dé atencao
as pessoas, mas isso nao significa se interagir com qualquer pessoa que surgir na frente.
Para isso basta vocé fazer contatos com pessoas de departamentos em que deseja
trabalhar, seu superior, ou alguém que possa influenciar o crescimento que vocé tanto

pretende.
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Vocé certamente estd mirando algum alvo de emprego ou algo que deseja conquistar e
ampliar sua carreira. Pesquise as pessoas que podem te ajudar a dar esse
‘empurraozinho” na sua vida profissional, se importe com elas, mantenha um contato
constante, um telefonema, uma mensagem de texto ou até mesmo fale sobre a economia
do pais, por que ndo? Tudo é valido para manter contato com uma pessoa que possa te
ajudar. Seja amigo, mas tome cuidado para que isso nao soe falso, ela pode perceber que
vocé esta interessado em algo que ela pode te beneficiar e provavelmente vai perceber,
levando seu plano por agua a baixo. Mesmo que alguém de sua rede de contatos tenha te
ajudado e seu plano tenha dado certo, mantenha contato com essa mesma pessoa, se
mostre agradecido pela oportunidade que ela ofereceu ou influenciou para que vocé
crescesse profissionalmente, elas se sentirdo valorizadas e importantes com esse gesto e
guem sabe ela possa te ajudar ainda mais? Nunca se sabe. Isso significa estabelecer

vinculos, isso é Networking.

O palestrante Mario Persona em uma entrevista publicada em seu site oficial (disponivel

em <http://mariopersona.com.br/entrevista-marketing-pessoal-revistaes.html), afirma:

O que o profissional precisa construir, depois de um bom planejamento e
habilitacdo de suas capacidades, € uma boa rede de relacionamentos. Isto ndo
acontece da noite para o dia e nem é tomando cerveja com clientes em potencial
que criamos relacionamentos comerciais. Uma rede de relacionamentos comeca
na vida privada e também na escola, pois muitos de nossos colegas serao depois
profissionais atuando no mercado. Eles poderdo ser nossos clientes,
fornecedores, parceiros ou empregadores. A impressdo que eu criar ja nos
relacionamentos de amizade é a que ficara para toda a vida.

Para ele, a idéia de networking é fundamental para se estabelecer no mercado de
trabalho, pois € por meio dos relacionamentos e contatos profissionais que o individuo

conseguira entrar de maneira adequada no mercado de trabalho.
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8. CONSIDERACOES FINAIS

Sabe-se que nos dias de hoje as empresas estdo exigindo cada vez mais dos
profissionais, tornando o mundo do mercado de trabalho altamente competitivo. Com isso,
guando se trata de crescimento profissional, qualquer habilidade que possa ser agregada
positivamente ao individuo é de extrema importancia, tornando o Marketing Pessoal

indispensavel para quem deseja crescer profissionalmente.

O uso do Marketing Pessoal € mais uma ferramenta que visa o crescimento, a fim de
alcancar o sucesso profissional. A sua utilizacdo pode trazer inidmeras vantagens e

oportunidades as quem os utiliza.

Com este estudo foi possivel a visualizagdo de como funciona o Marketing Pessoal e suas
variaveis, conhecer as suas vantagens e como ele pode ser desenvolvido conforme suas

caracteristicas e aprimoramento das habilidades.

Também foi possivel a percepcdo de que o seu uso de nada adianta se o individuo nao
obtém graduaces e especificacbes. O Marketing Pessoal foi elaborado para uma busca
de caracteristicas ja presentes no individuo e molda-las e aperfeicoa-las a fim de que o
mesmo possa utiliza-las como vantagem e diferencial em relacdo aos seus concorrentes

no mercado de trabalho.
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