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RESUMO

Na sociedade contemporanea, é possivel observar a importancia de um diferencial
na atuacdo dos profissionais, fazendo com que cada profissional desenvolva

estratégias de se destacar no mercado de trabalho.

Desta forma, o profissional busca construir sua marca pessoal no seu universo de
atuacao, sendo umas das principais ferramentas de posicionamento diante dos
desafios a serem superados. Ficar inerte, atualmente, pode custar a carreira de um
profissional, pois ndo se aperfeicoar sempre, deixa-o atras daqueles que buscam a

cada dia algo novo.

No presente trabalho sera apresentado a importancia, beneficios e ferramentas do
Marketing Pessoal, a fim de mostrar o elevado nivel de propagacdo de sua imagem
e recompensas obtidas por meio dele. Mas, para alcancar o sucesso, exige-se
disciplina, paciéncia, determinacao para nortear quais atitudes deve ser tomada, uso
correto de suas habilidades a serem criadas ou aperfeicoadas, formando estratégias

que conduzam a trajetoria pessoal e profissional bem sucedida.

Palavras chave: Marketing Pessoal; estratégias; sucesso profissional.



ABSTRACT

In contemporary society, one can see the importance of a difference in the
performance of professionals, making each professional develop strategies to stand

out in the job market.

Thus, the professional seeks to build your personal brand in its universe of action,
being one of the main positioning tools to the challenges to be overcome. Staying
inert currently can cost the career of a professional, because not perfect always,

leave it behind those who seek every day something new.

In this work will be presented the importance, benefits and Personal Marketing tools
in order to show the high level of spreading your image and rewards obtained
through him. But to succeed, it requires discipline, patience, determination to guide
what actions should be taken, correct use of your skills to be created or improved,

forming strategies that lead to personal and successful professional career.

Keywords: Personal Marketing; strategies; professional success.
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1. INTRODUCAO

Na sociedade moderna, tem se exigido cada vez mais experiéncia profissional no
mercado de trabalho, visto que o desenvolvimento de estratégias de diferenciacdo e

aprimoramento tornou-se meio de permanéncia no mercado altamente competitivo.

Diante desta situacdo, consolidou que o conceito de marketing pessoal é
fundamental para se destacar na atuacao profissional, criando novas oportunidades

e ascensao em sua carreira.

O Marketing Pessoal é composto de cinco ferramentas basicas que apresentam,
quando utilizadas juntas, resultados muito positivos: embalagem do produto (é a
aparéncia da pessoa); higiene pessoal; conteudo (competéncia, carater, ética,

honestidade, fidelidade); postura fisica (credibilidade) e comunicacéo.

Portanto, pretende-se apresentar neste trabalho a influéncia direta do marketing
pessoal na selecdo de uma vaga de emprego ou em uma promoc¢ao, demonstrando

gue a partir de seu uso o individuo destaca-se diante da concorréncia.
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2. O MARKETING PESSOAL

2.1. BREVE HISTORICO

O conceito de marketing pessoal surgiu nos Estados Unidos no ano de 1950, onde
houve um aumento da populacdo, e os profissionais comecaram a enfrentar a
concorréncia. A partir desta mudanga, os profissionais tiveram que se adaptar a
ambientes incertos e mutaveis, ndo havendo o reconhecimento pessoal dos seus

chefes em relacdo a suas capacidades e ideias.

Diante de tal situacdo, criaram-se vantagens competitivas, onde para o profissional

se manter no mercado, deveria ter algo que o diferenciasse dos demais.

O conceito se expandiu para o restante do mundo e, atualmente, € comum recorrer
a estratégias do marketing pessoal, muitas vezes de forma involuntaria ou intuitiva.
Tratando-se de uma postura do individuo diante do seu grupo de convivéncia,

atitude essa vista de forma positiva diante da sociedade.

2.2. CONCEITO E DEFINICOES

O marketing pessoal € uma importante ferramenta utilizada para a promocao
pessoal, proporcionando ao profissional alcancar o sucesso que almeja, sendo uma

estratégia de mostrar a sua imagem, a fim de obter o reconhecimento profissional.

Atua como uma ferramenta destinada a ampliar o potencial do profissional no
mercado de trabalho e também em suas relacdes pessoais. Considerado como
conjunto de estratégias que visam influenciar seu publico alvo, sendo no caso,
clientes e chefes. Podendo ser definido também como instrumento do marketing
voltado ao favorecimento da carreira por meio da diferenciacdo e valorizacdo das

competéncias diante do mercado competitivo.

De acordo com Ramalho (2008, p.52), o marketing pessoal é definido como:

Marketing pessoal ndo é uma forma de manipular ou de enganar os outros.
E apenas uma maneira de mostrar quem vocé é, o que vocé sabe, e 0 que

vocé pode, de modo que a vida ndo passe em branco e os ideais ndo se
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percam na massa andnima daqueles que ndo sabem se expressar ou se
“anunciar’” ao mundo. Ao nascer, o ser humano chora a plenos pulmdes
publicando a sua chegada. Depois disso cabe a cada um encontrar

maneiras criativas e éticas para continuar anunciando a sua marca pessoal.

O marketing pessoal proporciona aos individuos melhores condicbes de trabalho,
reconhecimento e uma carreira profissional bem sucedida. Diante das circunstancias
do mercado de trabalho, onde encontra-se cada vez mais competitivo, 0S
profissionais precisam se capacitar. Desta forma, o investimento no marketing
pessoal tornou-se o caminho para o0 sucesso, superando desafios, adquirindo
habilidades e competéncias, ampliando o conhecimento, e suprindo as

necessidades existentes no mercado.

Acredita-se que para alcancar o sucesso, um dos maiores desafios € aprender a
usar o marketing pessoal. O primeiro passo € fazer das atitudes e comportamentos
aliados, porém € necessario a atitude de mudanca, com qualidade no servico que

esta sendo prestado e a auto realizagéo.

Atualmente, o marketing pessoal € considerado estratégia essencial no processo de
criacdo da marca pessoal. E possivel por meio dele, desenvolver uma imagem
consistente e coerente por meio de associacfes psicologicas positivas que deem a
visibilidade necessaria para que uma se pessoa transforme em referéncia no seu

ambiente de convivio.

Segundo Uchba e Silva (2004), para desenvolver o Marketing Pessoal € preciso
possuir um planejamento pessoal do que quer ser, onde se deseja estar, ocupar,
num determinado periodo de tempo; ou seja, possuir objetivos, definindo

prioridades, caminhos, recursos, meios etc.

Determinar qual o caminho que deve ser seguido, a forma de alcancar um objetivo,
as prioridades e os recursos disponiveis exige do individuo um planejamento e
tempo. Pois, ndo é facil tracar metas que envolvem o futuro profissional, afinal uma

escolha errada pode causar danos a ele e a sua carreira.

Neste sentido, Ritossa (2009, p.17) afirma que:

Devemos entender o marketing pessoal como um conjunto de acbes

planejadas que facilitam a obtenc&o de sucesso pessoal e profissional, seja



14

para conquistar uma nova posicdo no mercado de trabalho, seja para

manter sua posi¢ao atual.

O marketing pessoal apresenta condicbes que tem por finalidade a conquista do
sucesso pessoal e profissional da pessoa, ou até mesmo manter a mesma no
posicionamento de aonde atua, visto que se torna essencial, pois estd ligado

diretamente ao comportamento do individuo.

A trajetéria pessoal e profissional continua sendo um patriménio individual a ser
administrado com rigor e competéncia. Por isso, um plano de marketing pessoal tem
como foco arquivar por um longo tempo a imagem da marca pessoal em seu publico

alvo.

Todas as a¢des ndo sao apenas da apresentacdo de uma boa imagem, mas inclui
ampliar os conhecimentos e aperfeicoar suas habilidades e competéncias. Essas
acOes facilitam o reconhecimento e a promog¢ado que o profissional espera por um

trabalho bem feito, conquistando objetivos e sucesso.

De acordo com Ribeiro (1993, p. 13):

Na competicdo do mercado de trabalho, entre dois candidatos com igual
capacitacdo técnica, tem maiores chances aquele com boa apresentacao e
trato agradavel. A pratica das boas maneiras, tanto na vida pessoal como

profissional, representa uma vantagem para 0 sucesso.

Todo profissional apresentara suas qualificacdes a fim de ser beneficiado de alguma
forma em sua carreira. Portanto, em um mercado competitivo, ndo sera dificil
encontrar profissionais com qualificacdes semelhantes, e caracteristicas como
curriculo, apresentacdo pessoal, poderdo ser decisivas no processo de selecéo.
Mas, ndo sdo apenas esses quesitos que definirdo a imagem de um bom
profissional. Possuir iniciativa, criatividade, persuasao, boa comunicacao, ética, sao

fatores que também agregardo a imagem.

Assim sendo, Bordin (2002, p. 82) afirma que:

Nao se deve perder a chance de fazer o seu “comercial” assim como um
produto precisa de propaganda o profissional também precisa, e pode fazer
isto divulgando aspectos profissionais de si mesmo. Em qualguer lugar que

se esteja sempre se deve aproveitar a oportunidade de descrever com
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detalhes a atividade profissional que exerce. Muitas pessoas talvez nunca
precisem de fato daquele profissional, mas podem eventualmente conhecer

outras que venham a precisar.

Aqueles que almejam o0 sucesso devem sempre estar atentos as oportunidades de
apresentar seu potencial, pois estar no local certo, na hora certa e com a pessoa
certa pode ser o principal meio de promover sua imagem pessoal. A pessoa para a
qual estéa se apresentando pode até ndo precisar das suas qualificacées, mas com

certeza, sabera a quem seu perfil possa interessar e o divulgara.

Portanto, definir os objetivos a serem tracados é fundamental. Ha inUmeras
estratégias para que o profissional caminhe rumo ao sucesso, mas alguns
profissionais acomodam-se naquilo que j& conquistaram, contentam-se com aquilo
gue possuem e deixam de buscar novos objetivos em sua carreira. Atualmente,
pode-se dizer que os profissionais estdo cada vez mais preparados, possuem
diferenciais, qualificagfes, habilidades, e para isso, deve-se possuir um plano
pessoal eficiente. Desta forma, Carvalhal (2005, p. 118) mostra que:

O sucesso € infinito e todos podem, cada vez mais, ter sucesso, que é
definido a satisfagdo das necessidades mais altas dos individuos. O
sucesso ndo é apenas uma jornada, isto é, tem uma sequéncia l6gica. Tudo
depende de deciséo. E preciso ter atitudes, autoimagem, percepgao correta,
reconhecimento da necessidade. E preciso estar atento, olhar e ver; ouvir e

escutar. O homem tem muitas capacidades recoénditas.

A diferenca entre o sucesso e o fracasso profissional e pessoal esta diretamente
ligada a imagem da pessoa, devendo ser na dosagem correta, sem exageros e de
forma planejada, para que sua imagem seja forte e consistente, e possa enfrentar os

desafios do mercado de trabalho.

7

O profissional ideal é aquele que faz a diferenca, ou seja, faz as coisas
acontecerem, sabe administrar a empresa. Investir bastante na carreira profissional,
para vender a sua propria imagem, a de sua empresa e as solucdes para seus
clientes. Este profissional é imprescindivel, tem novas habilidades, versatilidade, e

enorme capacidade de se relacionar com as pessoas.

O que as empresas estdo procurando no mercado de trabalho, ndo é apenas o

conhecimento, mas outros itens considerados fundamentais, como por exemplo,
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disposicdo, personalidade, interesse e proé-atividade. A disputa estd acirrada, no
entanto, ao mesmo tempo, h& muitas vagas disponiveis, devido a falta de individuos

qualificados para as necessidades basicas da empresa.

Para Abreu e Baldanza (2003, p. 103):

O gerenciador da imagem pessoal e profissional, por meio de atitudes
relevadas do dia-a-dia, ampliando a capacidade de atuacdo pessoal e
profissional, garantindo uma imagem saudavel e condizente com as

expectativas do mercado e da sociedade.

O profissional deve dominar o servico que oferece ou prometeu oferecer, precisa
conhecer o mercado em que se insere e saber se relacionar com o seu publico
potencial. Por isso, necessita ter habilidade para as mais diversas funcdes. Os
profissionais de qualquer nivel hierarquico devem enxergar que o aumento de sua

producao, proporciona maior desempenho, qualidade e satisfacéo pessoal.

Portanto, torna-se necessario comprovar que tudo que foi dito em relacdo a si, é
veridico e ndo passa apenas de uma embalagem, como Costa apud (2002, p. 57)

afirma:

Um dos graves problemas relacionados ao marketing pessoal esta na
seguinte questdo: vocé esta fazendo marketing pessoal de produto ou s6 de
embalagem? O marketing pessoal ndo trata as pessoas como objeto. Ele
valoriza o ser humano em todos os seus atributos e caracteristicas. Hoje,
mais do que nunca, para se destacar, € necessario que vocé administre e
divulgue sua marca pessoal, seu nome, da mesma forma como fazem as
grandes empresas. Todos somos marcas do produto-pessoa. [...]. O
marketing pessoal deve ser usado para conseguir e manter o trabalho, para
melhorar-se como profissional e pessoa em todas as suas relaces.
Portanto, as pessoas devem ir além da embalagem. Devem aprimorar o seu
produto-pessoa constantemente, para juntamente com a embalagem

adequada alcancarem o sucesso.

Portanto, os autores consultados afirmam que o marketing pessoal € a expressao
direcionada as competéncias dos individuos, onde o mesmo apresenta uma série de
valores, principios, conhecimentos, habilidades, é uma ferramenta muito importante
para se chegar ao sucesso pessoal e profissional. Sendo forma também, de garantia

de estabilidade e crescimento no mercado.
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Segundo Carvalhal (2005, p.114):

Marketing Pessoal foca o individuo, um produto comercial no competitivo
mercado de trabalho, compravel, entre outras caracteristicas, pela sua
capacidade de resolver os problemas inerentes a uma organizagdo. O
Marketing Pessoal envolve direta e cabalmente o elemento humano. O
homem é o foco. E criador e criatura. Ele é seu proprio produto. Vende-se a
si mesmo. Para isso, lanca um olhar para dentro de si e abstrai dele mesmo
um ator que vai representar o seu papel no mundo do trabalho. Mas, para
isso, a pessoa langa de todos os licitos artificios, objetivando vende-se e
sustentar sua aceitacdo pelo grupo profissional, grupo familiar, grupo

escolar, dentro outros.

Assim sendo, podemos observar que muitas vezes uma pessoa com talento e
competéncia para executar a sua atividade, pode passar uma imagem negativa,
perdendo oportunidades, limitando sua promocdo ou perdendo clientes por passar

uma imagem desfavoravel.

Uma boa forma de comecar a analisar como esta o seu marketing pessoal é analisar
sua imagem pessoal, que € formada principalmente pela sua aparéncia, o seu
comportamento, sua forma de comunicacdo, dai resultando seu sucesso, entre

outros.

Diante disso, no préximo capitulo deste trabalho, serdo abordadas as principais
ferramentas utilizadas atualmente para desenvolvimento do marketing pessoal de

SuUCesso.
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3. FERRAMENTAS DO MARKETING PESSOAL

Com o desenvolvimento tecnoldgico e com o grande fluxo de informacBes no
mundo, aumentou-se a necessidade de profissionais qualificados, capazes de
compor a organizacdo e enfrentar desafios. Desenvolver o marketing pessoal
envolve diversos conhecimentos, recursos, conceitos e técnicas que auxiliardo em

seu potencial.

Para Oliveira e Silva (2006, p. 4):

Ao exigirem novas capacidades para a tomada de decisdo em ambientes
complexos, incertos e competitivos, as organiza¢gfes requerem do homem
pés-moderno mais instrucdo e o aperfeicoamento continuo para que se
insiram no novo processo de trabalho.

Diante disso, o profissional deve investir em seu marketing pessoal e estar se
adaptando e adquirindo conhecimentos e técnicas constantemente. A seguir, seréo
apresentadas as principais e mais eficazes ferramentas do marketing pessoal

utilizada por profissionais que almejam o sucesso.

3.1. NETWORKING

O networking é arte de construir e manter relacionamentos vantajosos através de
uma corrente de conexdes. E o estabelecimento de relacionamentos pessoais e
profissionais, com o objetivo de compartilhar informacdes, como por exemplo,

oportunidades de emprego, experiéncias, conhecimentos, habilidades, entre outros.

De acordo com Lebre (1999, p. 10):

Fazer Networking € proporcionar o estabelecimento de uma rede de
relacdes pessoais, que permite a troca de ideias, conselhos, informacdes,
referéncias, contatos, habilidades e talentos sdo compartilhados e

agregados.

Em todo lugar o individuo faz networking, seja em casa, no trabalho, em festas ou
em outros lugares. Fazer networking € construir relacionamentos antes de precisar.

Tendo o objetivo de atender os interesses do individuo e satisfazer os interesses dos
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demais. E, tem como elementos essenciais para consolidacdo deste tipo de

relacionamento a reputagao e confianga.

Segundo Carvalhal (2005, p. 120):

E importantissimo formar uma rede de relacionamentos para ganhar
exposicdo no mercado de trabalho. Quanto mais pessoa se conhece,
guanto mais se circula, maiores serdo as chances das oportunidades
aparecem. Fazer networking nédo é falar com as pessoas s6 quando se esta
precisando delas. E valorizar seu capital social. Conhega pessoas e cultive
0os relacionamentos. Todos os contatos podem ser fontes de boas

informacdes e de veiculacdo de ideias.

Os contatos ndo aparecem de repente, desta forma, estabeleca contatos e os cultive
para que no futuro, se precisar, possa usufruir. Lembrando que, é importante que o
individuo faca seu marketing pessoal para que possa ser lembrado e reconhecido

posteriormente no mercado de trabalho.

Devido as oportunidades de trabalho estar cada vez mais acirradas, o profissional
que se destacar mais em cultivar sua rede de relacionamentos, vai ter uma
vantagem no mercado. Por isso, deve interligar a rede de relacionamentos com
todos que conhece, sendo na faculdade, trabalho, amigos, colegas, chefes,

conhecidos, entre outros.

Passos e Naja (1999, p. 46) afirmam que:

As competéncias relacionadas ao networking é a capacidade individual de ir
ao encontro de nichos de mercado dispostos a contrata-lo; capacidade de
formar e manter relacionamento interpessoal de qualidade, em relacdes
comerciais e pessoais do tipo ganha-ganha; capacidade de buscar
informacdes e rapidamente processa-las, transformando-as em
conhecimento, gerando resultados concretos; pré-atividade; pensamento

sistémico, visdo do todo e flexibilidade e rapidez de raciocinio.

O networking proporciona ao profissional uma vantagem competitiva de se
diferenciar entre os demais, aquele que possui uma boa rede de relagcbes se
destaca, pois € possivel ser selecionado para uma vaga através de sua marca.

Assim como as pessoas estdo sempre em busca de informacdes sobre os perfis das
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empresas, oportunidades de negdcios e empregos, as empresas também buscam

por profissionais, e o networking € uma das ferramentas mais utilizadas.

3.2. QUALIFICACAO PROFISSIONAL

Todo profissional possui valor no mercado de trabalho, o que os fazem diferentes
um dos outros € a forma que cada um investe em si mesmo para valorizar sua
carreira. Aqueles que deixam de investir na sua carreira, possuird maiores
dificuldades em alcancar metas, resultados, conhecimento e sonhos, deixando se ter
um diferencial. H4 muitas pessoas acomodadas em seus cargos e funcdes, nao
almejando investir em si, aprimorar habilidades e competéncias para que possa

obter maior sucesso.

Possuir um diferencial pode ser muito valioso na hora da organizacao fazer a sua
escolha para algum cargo. Por isso, a qualificacao profissional prepara o individuo
para a competitividade existente no mercado de trabalho, tornando sua formagéo

compativel com as exigéncias requeridas.

Segundo Gil (2001, p. 121):

O processo de capacitagdo é importante que se trabalhem a habilidade
basica especifica e de gestao, ou seja, além de aprender especificadamente
determinada profissdo, a pessoa deverad ser estimulada a exercitar suas
competéncias basicas, que trata da sua apresentacdo pessoal, aparéncia,
autoestima, comunicacao, relacionamentos interpessoais e do seu processo

de desenvolvimento no mercado de trabalho.

Investir em qualificacdes traz melhorias que vao além do profissional em si, € maior
aplicacdo com retorno que pode ser realizada, podendo proteger-se do desemprego,
usufruir de crescimento pessoal e sucesso profissional, atrair novas oportunidades
de emprego, satisfacdo de um trabalho bem executado. Portanto, somente aqueles

gue anseiam crescer profissionalmente investem na sua formacéao.

De acordo com Hofmeister (2009, p.37):
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A qualificagdo profissional deve dar condiges ao individuo de ajustar se as
mutacdes do ambiente, ser flexivel, sinalizar o alcance de objetivos e alinhar

se as politicas de gestéo existentes na empresa.

O individuo com qualificacao profissional adapta-se mais facilmente ao ambiente de
trabalho, tornando-se mais flexivel, obtém melhores condi¢cbes de alcancar seus
objetivos, estando desta forma, mais preparado para desempenhar seu papel na
organizacgdo onde atua.

Yeda (2013, p.142) afirma que:

Para se chegar ao sucesso € necessério ter capacidade, qualificacdes,
planejamento, desempenho, inteligéncia emocional e autogestdo de
carreira. A combinacao de varios fatores leva o sucesso. E o caminho para

0 sucesso é o trabalho, independente de qual seja.

As empresas buscam por profissionais preparados, com potenciais e talentos para
gue os resultados sejam alcancados. Desta forma, o profissional deve sempre se
lembrar de que ele é o maior investimento que pode realizar, onde aprimorar suas

qualificacdes so trara beneficios.

Atualmente, o profissional deve armar-se de conhecimento e capacidade de
desempenhar um bom servico, devendo estar habilidades intelectualmente e
operacionalmente. Com isso, sera mais facil enfrentar obstaculos, disputar melhores

posicdes, entre outros.

As empresas tém exigido o profissional qualificado, com alto nivel de competéncia e
capacidade, ndo querendo apenas o individuo que possua boa vontade, pois quando
surgir os problemas, aquele melhor preparado tera menor indice de falhas, trazendo
assim, menores custos as empresas. Desta forma, Assmann (1996, p.76) afirma

que:

Em qualquer ser vivo verifica-se uma unidade entre processos vitais e
processos de aprendizagem. Ndo ha mais como separar o viver do
aprender nenhum organismo sobrevive sem estar ativando continuamente

sua capacidade adaptativa.

No meio empresarial € frequente se ouvir que os funcionarios sdo 0s recursos mais

importantes. Entretanto, ndo se pensa em um equipamento ou um sistema
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operacional funcionando da mesma forma por mais de dez anos. Neste periodo,
mudang¢as sdo introduzidas e novas tecnologias precisam ser adotadas para
empresa se manter competitiva no mercado. E da mesma forma acontece com as
pessoas, necessitam de atualizacdo para que seu trabalho seja efetuado com

Sucesso.

3.3. APARENCIA FiSICA E POSTURA

A postura e a imagem profissional e pessoal sdo fatores sempre analisados no
ambito profissional, por isso, deve haver sempre a roupa certa para cada ocasiao.
N&o existe um padrdo para se vestir, mas sim, formas adequadas que irdo

harmonizar a pessoa e suas caracteristicas com um determinado contexto.

Segundo Passos e Najjar (1999, p.76):

Para construir uma boa imagem profissional, outro aspecto relevante é o
vestuario. Ja existem profissionais que ensinam como combinar o terno com
a gravata ou combinar o0 batom com a sombra. Entramos na era dos
personal stylist, image consultant, entre alguns nomes em inglés que
descrevem o profissional que pode ser contratado para assessorar pessoas
gue ndo querem fazer combinacdes inadequadas de roupas. O vestuario é
um dos fatores em que se deve prestar aten¢do no caso de uma entrevista
em uma organizacdo ou de um encontro marcado com a finalidade de

conhecer melhor o candidato.

E de fundamental importancia que, antes de ir & empresa ou a uma entrevista de
emprego, o individuo busque informacdes concretas sobre o determinado ambiente,
para que possa comparecer de acordo com as normas da organizacdo. Ressalta-se
também, que cada ambiente tem seu estilo ou cultura propria de se vestir, portanto,
encontrara diferencas notaveis ao ir a uma agéncia de publicidade ou uma redacao

de jornal, onde cada ambiente possui suas peculiaridades.

As roupas, cabelos, acessoérios sdo elementos fundamentais na imagem do
individuo. Em relag&o as roupas, séo preferiveis cores escuras, tanto para homens

como para mulheres. O acessério, também, deve ser proporcional, sem exageros.
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Os primeiros contatos sao fundamentais na construcdo da imagem do individuo e
essa imagem dependerd especialmente da forma com que o individuo esteja
vestido, sua aparéncia, seu comportamento, voz, elegancia, forma de se expressatr,

atitudes, sendo fatores de extrema de importancia que retratam o profissional.

O individuo sé tem alguns minutos para deixar uma boa impressao, parte desse
efeito se deve a uma boa aparéncia, portanto, valorize a imagem. A apresentacédo e
comportamento, também, sdo fundamentais para deixar a marca registrada no
primeiro encontro. (DARLING, 2007).

Para que o individuo valorize sua imagem existem alguns fatores que ndo podem
faltar. Primeiramente, o sorriso deve sempre estar estampado no rosto, afinal, todos
gostam de conviver com pessoas bem humoradas. Segundo, ter humildade, pois a
arrogancia afasta as pessoas e cria uma péssima imagem. Terceiro, parecer
honesto, todos valorizam e procuram essa caracteristica em um profissional. Quarto,
o cuidado com a aparéncia, vestir-se bem, cabelos e unhas tratados. Quinto, o
conteudo, afinal, € o mais importante, ler e estar sempre bem informado. Sexto, ser

pontual e cumprir suas promessas. (BORDIN, 2008).

Ser cuidadoso com a aparéncia traz grande impacto e credibilidade diante as
pessoas. Por isso, é importante que o individuo sempre peca ajuda as pessoas,
pedindo sugestdes e opinides sobre sua imagem. A aparéncia deve ser mantida

dentro e fora da empresa, mesmo que seja informal, nunca extrapole o bom senso.

O individuo deve cuidar muito bem do seu visual, pois vivemos em uma sociedade
visual, onde a maioria das vezes julga-se as pessoas pela forma como estéao
vestidas, mesmo que em uma ocasido informal. Criando, assim, uma predisposicéo
positiva ou negativa, podendo ajudar ou ndo a obter contatos pessoais vantajosos

posteriormente.

3.4. COMUNICACAO

A comunicacao é outra ferramenta essencial, ja que sem ela é impossivel manter um
didlogo, podendo ser verbal ou ndo verbal. Por ser primordial, deve ser clara e

objetiva, onde € preciso ter bom senso ao pronunciar 0 que pensa, pois palavras mal
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escolhidas ou ditar em ocasides erradas podem acabar com uma carreira

profissional.

A fala € um dos mais importantes instrumentos da comunicacao, afinal, o modo
como o individuo é percebido depende muito do que e de como fala. A
expressividade é resultado de: diccdo (arte de dizer algo claramente); variagdo de
volume (altura do som pronunciado, podendo ser baixo, moderado e alto);
velocidade da fala (forma que se pronuncia, rapido, devagar, moderado); e

vocabulario (palavras escolhidas, podendo ser girias, expressoes, dialetos).

De acordo com Davidson (1999, p.115), “o segredo da comunicacdo eficiente é

perscrutar as possiveis reagdes da outra pessoa a mensagem que passamos’.

E necessario preocupacdo com ajuste do volume e o tom de voz no local onde esta
inserido, procurando falar sempre de forma clara e eloguente. A fala deve ser em
ritmo constante e adequado, pausadamente para que possa ser compreendido e

suficientemente rapido para ndo gerar impaciéncia.

De acordo com Darling (2007, p.30):

Nos contatos pessoais, ndés nos comunicamos de trés maneiras: por
palavras, voz e linguagem corporal. As pesquisas do professor Albert
Mehrabian, da Universidade da Califérnia, em Los Angeles, mostram que
55% de nossas comunica¢Bes se ddo por meio da linguagem corporal, 38%

por meio da voz e apenas 7% por meio das palavras.

E importante que o profissional controle sua linguagem corporal ao se expressar. O
sorriso deve estar estampado no rosto, as maos fora do bolso e ndo estar com
bracos cruzados. Devem-se evitar inflexdes no final de frases para ndo transformar
afirmacdes em perguntas. E, ndo expressar a falta de confianca, evitando, desta

forma, a falta de credibilidade.

Costa (2002, p.61) afirma que:

A impressdo que vocé passar com sua aparéncia, com sua expressdo
corporal e facial é a que vai ficar. Por isso, comporta-se com tranquilidade.
Nervosismo e inseguranc¢a passam a idéia de que a pessoa ou desconhece

0 assunto ou nao esta sendo verdadeiro.
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Por meio da voz, o individuo consegue transmitir calma, tranquilidade, nervosismo,

ansiedade, entre outras caracteristicas que podem ajudar ou dificultar seu

desempenho. Portanto, é importante saber que:

inseguranca;

7

A monotonia (um Unico tom), € uma falta de variacdo no timbre, pode ser
interpretada pelo ouvinte como desinteresse ou impressfes desagradaveis;

Inflexdo alta ou baixa demais no fim das frases causa impressao de

Falar pelo nariz distrai a atencdo do ouvinte;

Voz estridente indica nervosismo, o locutor deve fazer exercicios para relaxar

Segundo Costa (2002, p.81) para ter uma boa diccdo é necessario:

Respeitar a pronuncia correta das palavras; Fazer soar nas frases as
palavras tonicas; Saber pronunciar os finais das frases, sem enfraquecé-los,
para nao tornar inexpressivas as palavras; Saber dizer as frases,
flexionando e utilizando todas as possibilidades do colorido da voz; O timbre
da voz deve estar de acordo com 0 sentimento que se procura expressar;
as imagens faladas devem ter vida. E preciso saber usa-las para dar relevo
e harmonia & exposicéo oral; E preciso aprender a usar a arte dos siléncios,
de que nasce a for¢ca das pausas; A voz € nosso instrumento de expressao
individual; precisamos conhecé-lo perfeitamente, para sermos donos
absolutos de nossa voz e articular bem, articular claro, articular

exageradamente evita cansar a voz.

A diccao é a qualidade da voz falada, dependendo de varios fatores, em especial a

respiracdo, onde sem ela, ndo é possivel ter a voz. Para que a diccdo seja

aperfeicoada é necessario aprender algumas técnicas de respiracdo, sendo elas:

inspiracdo, pausa e expiragao.

Outro fator de extrema importancia na comunicacdo é a nao utilizacdo de girias e

palavras de baixo caldo, onde nao transmitem uma imagem adequada do

profissional. Visto que, no ambiente profissional, deve-se manter o mais sofisticado

comportamento. Desta forma, utilizar a lingua culta, tanto no ambiente profissional

quanto pessoal é a melhor opgéo.
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3.5. ETICA

A ética € o conjunto de principios e valores morais que conduzem o comportamento
humano dentro da sociedade. Portanto, ndo basta apenas estar em constante
aperfeicoamento pessoal para conquistar a credibilidade profissional, € preciso
assumir uma postura ética, pois através dela € possivel conquistar a confianca e o

respeito dos demais.

O profissional deve seguir os padrdes éticos da sociedade, mas também aplicar as
normas regidas pela empresa. E, ao ser aplicado no ambiente de trabalho
proporciona ao profissional um exercicio diario de honestidade, comprometimento e

confiabilidade, que conduzem o seu comportamento e as suas tomadas de decisdes.

Segundo Mike McCaffrey (1982, p.106):

O carater, a conduta ética, e as atividades fora do trabalho sé&o
frequentemente subconscientemente percebidos pelo interlocutor como um
reflexo da competéncia e da capacidade que a pessoa tem de gerir

negaocios.

Desta forma, a conduta ética do profissional deve ser a mesma tanto no ambito
profissional quanto pessoal. Pois, a postura de um profissional reflete a imagem de
sua empresa, e ao agir de maneira nao ética surgira duvidas sobre a integridade e

ética sobre a empresa.

Santos (2002, p. 43) afirma que:

Conduta ética: o carater e a conduta ética do profissional sdo tao
importantes quanto suas habilidades e competéncias profissionais. A
discricdo, a honestidade e o equilibrio emocional sdo qualidades muito
valorizadas pelas instituicdes. Assim, a conduta e a ética sdo acdes de
marketing pessoal utilizada para formar um profissional de sucesso.

A ética profissional vale para todos, independentemente do cargo. Os
comportamentos antiéticos praticados pelos lideres, principalmente, abalam o clima
organizacional, prejudicando, consequentemente, o rendimento da equipe. Portanto,
ser ético é indispensavel no ambiente profissional e pode acabar sendo uma forma

de crescimento ao ser reconhecido por suas atitudes.
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3.6. PLANEJAMENTO

Para construir uma carreira de sucesso, o profissional deve ter um planejamento
com objetivos definidos, estratégias e metas para o futuro, para que através dele

possa alcancar a posi¢cao que almeja. Desta forma, Bidart (2000, p. 88) afirma:

O conceito estratégia € igualmente apropriado as carreiras. Se vocé nao
sabe 0 que pretende, a direcdo de seus passos nao faz diferenca. Um
funcionario pode ser brilhante no desempenho de suas atividades, trabalhar
muitas horas por dia, dominar idiomas, conhecer profundamente processos
informatizados, mais ainda assim n&o se preocupar com seu futuro
profissional. Isso muitas vezes ocorre por que o individuo esta satisfeito
com suas atribuicdes e com o salario. [..]. Acredito, portanto, que tragar uma
estratégia de carreira é meio de preservacdo de conquistas e

estabelecimento de novos pilares para desenvolvimento pessoal.

Definir os objetivos a serem alcancados € extremamente importante para 0 sucesso.
Ha inimeras estratégias que podem ser adotadas, mas a maioria dos profissionais
fica acomodada, contenta-se com o0 que ja conquistou, deixa de buscar novos
sonhos, acreditando estar seguro com seus empregos. Mas, a realidade do mercado

profissional nos mostra uma realidade contraria.

Hoje, pode-se afirmar que para manter-se na posicdo de mercado alcancada, o
profissional necessita de planejamento, pois cada vez mais 0s profissionais
concorrentes tem se preparado para ganhar espaco, estdo adquirindo habilidades e
conhecimentos, tracando estratégias, investindo em seu marketing pessoal. Assim,

quem fica estagnado acaba sendo esquecido e substituido.

3.7. LIDERANCA

A lideranca é a arte de comandar pessoas, atrair seguidores e influenciar de forma
positiva mentalidades e comportamentos. Ser lider é um grande desafio, pois
necessitam de habilidade, paciéncia, dedicacdo, determinacdo, compromisso e

humildade.

De acordo com Chiavenato (2006, p. 18):
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A lideranca é necesséaria em todos os tipos de organizagcdo humana, seja
nas empresas, seja em cada um de seus departamentos. Ela é essencial
em todas as funcfes da administracdo: o administrador precisa conhecer a

natureza humana e saber conduzir as pessoas, isto &, liderar.

Portanto, pode-se dizer que a lideranca no mundo atual € de grande importancia
para conquistar os objetivos e metas estabelecidos, fazendo-se necessario ter bons
lideres para o bom andamento da organizacdo. A lideranca esta cada vez mais
desenvolvida e sendo lembradas, a ponto que ndo existem mais empresas que nao

se preocupam com a lideranca.

Desta forma, Nanus (2000, p.10) destaca que:

Os lideres assumem o controle, fazem com que as coisas acontegam,
sonham e depois traduzem esses sonhos em realidade. Os lideres atraem o
compromisso voluntario dos seguidores, energizando-os, e transformam as
empresas em novas entidades, com maior potencial de sobrevivéncia,
crescimento e exceléncia. A lideranca eficaz energiza uma empresa para
maximizar a sua contribuicdo para o bem estar de seus membros e da
sociedade da qual faz parte. Se os gerentes sdo conhecidos por suas
habilidades de solucionar problemas, os lideres sdo conhecidos por serem
mestres em projetar e construir instituicées; eles sdo os arquitetos do futuro

das organizacdes.

Uma pessoa pode se tornar melhor vista no mercado se for capaz de liderar
pessoas, podendo ser uma das capacidades mais admiradas pelas empresas.
Aquele que consegue inspirar pessoas acaba se tornando referéncia, por isso,
trabalhar os aspectos ligados a lideranca é um fator fundamental no marketing

pessoal.

Conclui-se, portanto, que o profissional que investe no marketing pessoal através da
lideranca possui grandes oportunidades de reconhecimento pelo seu trabalho, afinal,

torna-se referéncia positiva para os demais.

3.8. REDES SOCIAIS

7

A rede social € uma aplicacdo da web cuja finalidade é relacionar as pessoas.

Assim, as pessoas que integram uma rede social podem conectar-se entre si e criar
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vinculos. Elas permitem a criacdo de um perfil com limitagbes em sua acessibilidade

gue pode ser compartilhado ou ndo com quem os solicite.

Segundo Gabriel (2011, p.196):

As redes sociais podem ser definidas como uma “estrutura social formada
por individuos (ou empresa), chamados de nds, que sé&o ligados
(conectados) por um ou mais tipos especificos de interdependéncia, como
amizade, parentesco, proximidade/afinidade, trocas financeiras,
odios/antipatias, relacbes sexuais, relacionamento de crengas,

relacionamento de conhecimento e de prestigio, etc.

Cada vez mais a referéncia de mundo moderno se encaminha para as redes sociais
e neste espaco que o marketing pessoal tem ganhado mais importancia,
principalmente no mundo corporativo. Porém, estar presente nas redes sociais vai

além de criar um perfil, mas sim, criar o verdadeiro cartdo de visitas digital.

Atualmente, a pesquisa de informacdes profissionais passam pelas redes sociais
como Facebook, Twitter e LinkedIn, portanto é importante saber mostrar o seu perfil
da melhor maneira, mas ndo esquecer que ele pode ser o que te far4 perder uma

oportunidade caso esteja com algo improprio.

O marketing pessoal nas midias sociais precisa ser estruturado para que 0s
objetivos possam ser alcancados, para isso é necessario um planejamento.
Qualquer acédo tem o objetivo de divulgar quem é o profissional, suas habilidades,

aspiracdes profissionais e o que tem sido feito para alcanca-las.

Portanto, ao divulgar sua imagem deve ser seletivo com o que pode e deve ser
mostrado, afinal, o colaborador reflete a imagem da empresa, e nenhuma quer que

sua imagem seja exposta de forma negativa.

No préximo item vamos descrever o mercado de trabalho, sobre a 6tica do Marketing

Pessoal.
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4. O MERCADO DE TRABALHO SOBRE A OTICA DO MARKETING
PESSOAL

A intensa competicAio no mercado de trabalho nos leva a certeza que,
diferentemente do que ocorria no passado, tornou-se importante que o profissional
moderno esteja atento ao desenvolvimento de novas competéncias que, a partir da
evolucdo dos processos gerenciais e da concorréncia, séo exigidas dele a todo o

momento.

De acordo com Baldo (2016):

A realidade do mercado de trabalho assinala acirrada competi¢éo, intensa
instabilidade e pressdo constante, 0 que exige uma gestdo positiva de
guestbes como o tempo e as situagfes de estresse. Além disso, a pro-
atividade deve ser uma constante na vida profissional, pois as exigéncias
vao da rapidez no processo de tomada de decisfes a criatividade com foco

na inovagao.

A cada dia, novas competéncias sdo exigidas daqueles que estdo inseridos no
mercado de trabalho ou o0s que estdo a procura, algumas delas, como flexibilidade, a
aprendizagem continua, a motivacdo e a capacidade de aprender o novo ocupam

lugar de destaque na extensa lista.

O mercado atual exige profissionais excelentes, capacitados e com diversas
habilidades. A partir do aumento da concorréncia e da globalizagdo, as opcdes de
escolhas se ampliaram, em consequéncia disto, as empresas buscam a exceléncia

em todos os setores de atuacao.

Desta forma, o mercado de trabalho exige profissionais que possam compreender o
alto nivel de exigéncia empresarial. Diante disso, Passos e Najar (1999, p. 77)

apontam as caracteristicas essenciais dos profissionais:

- Possuir habilidades e competéncias diferenciadas, além das exigidas pela

organizacao.
- Conhecer profundamente a empresa que trabalha ou deseja trabalhar.

- Aceitar mudancas.
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- Ser criativo, ter iniciativa e capacidade de lideranca.
- Competéncia para trabalhar em equipe.

- Estar sempre em busca de conhecimento

As empresas estdo em busca de profissionais que sejam bem informados e que
possuam entusiasmo, competéncia, criatividade, bom relacionamento interpessoal, e
que por meio destas caracteristicas sejam capazes de desenvolver melhor suas
qualidades e modificar maus comportamentos de maneira eficaz. Elas desejam
pessoas competentes para solucionar problemas do dia-a-dia de modo simples,

criativo e com pouco custo, para alcancar resultados positivos.

Para uma organizagéo ser bem sucedida, ela precisa de colaboradores devidamente
capacitados para executar suas fungdes e conduzir pessoas, para que desta forma
possa alcancar os resultados esperados. Independentemente do nivel hierarquico
em que esteja situado, do tipo de formacéao profissional ou do tipo de organizacéo
em que esta inserido, o profissional deve cumprir sua funcdo de maneira eficaz e

mostrar a sua importancia dentro da organizagéo.

O profissional do mercado atual assume uma responsabilidade basica: assegurar
gue a organizacdo alcance elevado desempenho por meio das pessoas e da

utilizacé@o rentavel de todos os seus recursos disponiveis.

A importancia da organizacao se da pelo fato de que ela esta presente na sociedade
atual, mostrando assim, sua essencial influéncia na vida das pessoas. Utilizando
recursos como conhecimento, colaboradores, tecnologia e informacéo, pretendem
desempenhar tarefas por meio do trabalho coletivo que nédo seria feito apenas com

um individuo isoladamente.

Desta forma, Petrucci (2011, p.15) afirma que:

O administrador que deseja se destacar neste mercado tdo competitivo
deve ter a consciéncia da necessidade de estar constantemente atualizado
na area em que se propds atuar, e como consequéncia disto estar sempre
em movimentagcdo junto ao préprio mercado que estd em constante
mudanca, frente as necessidades mercadoldgicas existentes em cada setor

gue o mesmo pode passar em sua vida profissional.
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O mercado de trabalho demanda por profissionais com capacidade de producdo
flexivel: altamente qualificado, grande autonomia, recompensado em seu trabalho
pela motivacdo recebida no proprio processo de reestruturacdo produtiva. Desse
modo, o colaborador se permite ser e permanecer um profissional que sempre tera

condi¢Oes de inovar dentro das organizagdes modernas e empreendedoras.

O mercado encontra-se cada vez mais concorrido, visto que, é grande o nimero de
profissionais inseridos a cada ano, se tornando inversamente proporcional ao
namero de vagas disponiveis. Assim, para obter o desenvolvimento profissional,
devem-se procurar competéncias para possuir um diferencial, buscar sempre se
atualizar, saber enfrentar os obstaculos, recuperar-se rapidamente das decepcdes e

ser seguro de si, a partir de entdo, sera mais facil alcancar a posicao almejada.

De acordo com Soloman (1994, p.85):

E um momento importante para o desenvolvimento de habilidades do
empregado, um periodo para ajuda-lo, primeiro, a julgar de maneira realista
seus pontos fortes, e segundo, a desenvolver competéncia dentro de suas

fungBes. Por exemplo, o feedback no trabalho é de extrema importancia.

As mudancas no mercado de trabalho ocorrem conforme a necessidade das
empresas, onde investem em novos métodos de trabalho e esperam obter o
resultado esperado do seu colaborador. Diante destas mudancgas, os individuos
conseguem perceber se a empresa esta realmente preocupada com seus ideais e

disposta a criar oportunidades de crescimento profissional.

O aumento da comunicacgdo e da possibilidade de compartilhar ideias no ambiente
empresarial também se destaca como uma das principais mudancas no mercado de
trabalho, permitindo que haja uma maior interacdo entre os colaboradores de
diferentes posi¢des e cargos, criando mais oportunidades de reconhecimento dos
funcionarios e, consequentemente, maiores chances de que as carreiras sejam

moldadas de forma mais acertada.

Além de apresentar um cenario mais promissor e cheio de oportunidades para os
profissionais, essa maior liberdade de comunicacdo dentro das empresas tambéem

afetam os antigos moldes hierarquicos, onde um profissional possa vir a obter
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reconhecimento de seus superiores por poder expressar suas ideias, e desta forma,
obter sucesso profissional.

Portanto, segundo a 6tica do marketing pessoal, 0 mercado de trabalho necessita de
profissionais qualificados e que estdo em busca de desenvolvimento, favorecendo,

desta forma, a organizagéo e o proprio individuo.

4.1. EMPREGABILIDADE

No atual mundo corporativo, onde as empresas convivem cada vez mais pela
incerteza, velocidade e instabilidade é de extrema importancia para as pessoas
conseguirem um emprego ou manter-se nele. Nesse sentido, destacou-se a
empregabilidade, onde diversas vezes o profissional é dispensado de seu emprego

sem ao menos ter motivo.

Diante disso, a empregabilidade significa ter seguranca profissional, possuir
habilidade para ser e manter-se empregado. Ou seja, ndo significa apenas ter um

emprego, mas sim, ter a capacidade de ter trabalho e renda sempre.

Chiavenato (2009, p.1) explica que:

A empregabilidade significa o conjunto de competéncias e habilidades
necessarias para uma pessoa manter-se colocada em uma empresa.
Significa a capacidade de conquistar e de manter um emprego de maneira
sempre firme e valiosa. E como a natureza do emprego esta mudando
rapidamente, essa capacidade deve incluir flexibilidade e inovagdo da
pessoa para acompanhar a mudanca irresistivel. O emprego esta se
tornando temporario, parcial, fugidio e passageiro. Mais do que isso

multifuncional, flexivel e mutavel.

Ao sofrer essas influéncias do mercado de trabalho, o profissional precisa direcionar
e estar preparado para eventuais mudancas, que sdo comuns em um mercado onde
a informacdo e o conhecimento sdo o caminho para o sucesso profissional,

conforme enfatiza Minarelli (1995, p. 11) ao dizer que:

Empregabilidade é a condicdo de ser empregavel, isto é, de dar ou

conseguir emprego para 0s seus conhecimentos, habilidades e atitudes
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intencionalmente desenvolvidas por meio de educacdo, treinamento

sintonizados com as novas necessidades do mercado de trabalho.

As empresas desejam profissionais que possuam habilidades, para isso tém a
obrigacdo de manter-se atualizado, desenvolver pesquisas, adquirir inteligéncia
emocional e ir além. Portanto, preparar-se sdo grandes passos no sentido de

garantir a empregabilidade num mundo onde h& concorréncia.

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

empregabilidade.

Segundo Neri (2001, p. 36):

Empregabilidade ter haver com saude profissional. Ter empregabilidade é
conseguir rapidamente emprego em qualquer organizagéo, independente do
momento em que vive o mercado em termos de maior ou menor demanda.
O termo empregabilidade acabou de alcancar uma dimensé&o inusitada,
ampliando o conceito de maior capacidade para uma pessoa ser
empregada. Hoje, o conceito de empregabilidade ja alcanca a no¢éo de
capacidade ou condicdo de uma pessoa possuir um conhecimento, servico
ou produto que possa ser usufruido ndo s6 por empresas, mas também por

individuos ou grupos isolados.

O dinamismo extremo e uma lista de pré-requisitos exigidos pelo mercado crescem a
cada dia, as competéncias se ampliam e se tornam cada vez mais complexas com o
passar do tempo. Portanto, a empregabilidade esta diretamente ligada a capacidade

de gestdo da vida e da carreira, implicando que ser diferente pode fazer a diferenca.

A empregabilidade também ¢é uma questdo de marketing pessoal e de
conhecimentos, ou seja, quanto mais o individuo se diferenciar dos demais, mais
possibilidade ter4. Agregar valores, ter iniciativa e senso empreendedor sao

caracteristicas que somam pontos a empregabilidade.

A empregabilidade pode-se ser aplicada a todos aqueles que buscam um bom
trabalho e que possam viver dele dignamente, porém ndo se pode esquecer que 0



35

anico responsével pelo melhor conceito proprio é aquele que procura manter um alto

nivel de competitividade com relacdo aqueles que buscam o mesmo propaosito.

Em funcdo desta nova realidade, permeada por inUmeras mudancas e continuas
transformacdes, a empregabilidade passou a ser utilizada por trabalhadores,
empresarios, meios de comunicagdo como uma alternativa de enfrentamento das

demandas que o mercado atual impde.

As transformacbes do mercado de trabalho estdo ligadas a definicdo de
empregabilidade e iniciativa. As empresas almejam trabalhadores qualificados que
promovam e aprofundem as potencialidades das mudangas organizacionais e que
facam pelo uso das novas tecnologias, de modo que o ritmo de trabalho seja
intensificado. Tornam-se, entdo, imprescindiveis aqueles trabalhadores que saibam
lidar, ou melhor, estar a frente das rapidas mudancas, em servicos, produtos ou

processos.

Neste contexto, afirma-se que a responsabilidade pelo desenvolvimento de sua
carreira cabe ao préprio profissional. Ou seja, destacam-se aqueles que se adaptam
a uma carreira que € gerenciada por ele mesmo, exigindo investimentos,
qualificacbes, redes de relacionamento, além de flexibilidade. Desta forma, aquele
que assume multiplas formas e define sua propria trajetéria, torna-se icone do

mercado de trabalho.

Saber explorar a falta de mao de obra qualificada e analisar as reais oportunidades
que o mercado oferece nesse momento, em que 0 desemprego aumenta e as
empresas cada vez mais procura por profissionais diferenciados, que realmente dao
as organizacbes algo novo, excéntrico, inovador e que as deixe a frente dos

concorrentes.

Mas, as empresas para manterem esses profissionais que se destacam entre 0s
demais, também precisam mostrar-se a frente de seus concorrentes, caso contrario,
estes individuos inovadores acaba indo para outra organizacdo que esteja mais

atualizada e ofereca melhores oportunidades de crescimento.

De acordo com Martins (2010, p. 01) a empregabilidade:
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E algo essencial a ser comentado nos dias atuais, ja que implica na
adequacao do profissional as novas necessidades e dinamica dos novos
mercados de trabalho, pois este sofreu varias mudancas como, novas
tecnologias, globalizacdo da producdo, abertura das economias,
internacionalizacdo do capital e as constantes mudancas que vém afetando
o ambiente das organizagdes com tudo isto, sdo necessarias a adaptacao a

tais fatores por parte dos profissionais.

Portanto, a importancia da empregabilidade para as organiza¢cbes esti no fato de
gue a mesma encontra-se ligada diretamente com o mais importante ativo das
organizacdes: o0s colaboradores. E, para que 0 sucesso seja alcancado, é
necessario além de novas tecnologias, mas individuos capacitados que sejam

capazes de produzir os resultados desejados pela empresa.
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5. CONCLUSAO

Com este trabalho podemos concluir que com o desenvolvimento tecnoldgico e o
grande fluxo de informac6es no mundo, o mercado de trabalho torna-se cada vez
mais exigente, aumentando a necessidade de profissionais mais qualificados. Desta
forma, evidencia a necessidade de individuos que buscam e conhecem alternativas

gue contribuam favoravelmente em sua carreira profissional.

O marketing pessoal possui ferramentas e estratégias que podemos considerar
como um diferencial altamente competitivo que prepara o individuo para a insercao
no mercado de trabalho e proporciona melhores oportunidades de empregos e

reconhecimento.

O marketing pessoal ndo € somente uma ferramenta que pode ser usada para
alcancar o tdo almejado sucesso profissional, mas pode se transformar em uma
filosofia de vida que tende, quando bem utilizada, a trazer grandes e significativos
beneficios para quem dela se utiliza. E, principalmente, o Marketing pessoal ndo se
constroi do dia para a noite. E um processo que demanda esforco, dedicaco,

paciéncia e, principalmente, aprendizado constante.

Investir no marketing pessoal faz com que o profissional deixe sua marca registrada
no mercado de trabalho, onde em um ambiente com diversos profissionais
qualificados e altamente competitivos, aquele que busca 0 sucesso em sua carreira
por meio de qualificacdes e diferenciais, tornam-se atrativos no processo de selecao

de uma empresa.

Por meio das ferramentas de marketing pessoal, os conhecimentos e habilidades do
individuo séo aprimorados. E, com seu desenvolvimento, é possivel alcancar uma
carreira bem sucedida, possuir uma boa imagem no mercado, garantir melhor

qualidade de vida e estar satisfeito consigo mesmo.

Lembrando que para que o individuo obtenha sucesso, é importante manter uma
boa rede de relacionamento, onde através delas sera possivel mostrar o seu perfil e
ser lembrado quando surgir uma oportunidade. Assim, o networking torna-se uma

das principais ferramentas utilizadas.
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A empregabilidade tornou-se um fator de muita importancia no marketing pessoal,
pois é uma caracteristica que proporciona seguranca profissional, onde possuir
competéncias e habilidades podera manté-lo empregado. Sendo um fator muito

importante diante de uma sociedade altamente competitiva e instavel.

Alguns profissionais acabam considerando que a experiéncia no mercado de
trabalho € um fator suficiente em sua carreira, por este motivo, acabam esquecendo-
se de trabalhar seu marketing pessoal, ou seja, da sua imagem, comunicacao,
apresentacao pessoal, ficando acomodados com suas conquistas. Mas, aqueles que
buscam o sucesso e destacam-se diante os demais ndo ficam estagnados, sempre

buscam aprimorar cada dia mais suas qualidades para ser o melhor profissional.

Enfim, é nesse contexto, que podemos concluir que somos grandes atores do
processo de transformacdo de nds mesmos e isso € um trabalho continuo de
aprendizado. Portanto, nossa contribuicdo a essa tematica ndo se encerra no
referido trabalho, mas pode servir de combustivel para outro pesquisador avancar

dentro de nova d6tica.
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