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RESUMO
O presente estudo analisa a eficiéncia do uso do marketing pessoal como ferramenta para
alavancar a carreira profissiinal e dar visibilidade a sua marca pessoal. Com recurso ao
método qualitativo, numa amostra constituida por 50 estudantes da ECA-UEM do Curso
de Marketing e Relagdes Publicas, conclui-se que a implementacgdo desta ferramenta para
a construgdo de um perfil profissional ¢ uma estratégia cuja vantagem ¢ destacar
habilidades no mercado, aumentar a credibilidade e fortalecer a rede de contactos para se

destacar da concorréncia.

Palavras-chave: marketing pessoal, sucesso, networking, visibilidade, marca pessoal.
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ABSTRACT

The present study analyzes the efficiency of using personal marketing as a tool to advance
one’s personal career and ive visibility to one’s personal brand. Using the qualitative method,
in a sample consistin of 50 students from ECA-UEM Marketing and Public Relations course, it is
concluded that the implementation of this tool for building a professional profile is a strategy
whose advantage is to highlight skills in the market, increase credibility, and strengthen the
contact network to stand out from the competition.

Keywords: Personal Marketing, success, visibility, networking, personal brand.
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I. INTRODUCAO
O presente Trabalho de Fim de Curso tem como objectivo analisar o Marketing Pessoal
como uma ferramenta estratégica para o Desenvolvimento Profissional dos Estudantes da
Escola de Comunicagdo e Artes (ECA-UEM). A natureza do trabalho ¢ exploratdria e
descritiva, com base em revisoes bibliograficas, levantamento de dados entre alunos da
institui¢ao através de um questionario. Com o atual cenario do mercado de trabalho, ¢
indispensavel que os futuros profissionais da drea de comunicacdo saibam gerenciar sua
imagem e competéncias de forma eficaz. Assim, o marketing pessoal surge ndo s6 como
uma ferramenta de autopromog¢ao, mas também como um instrumento de posicionamento
profissional, que e capaz de ampliar oportunidades e firmar carreiras de sucesso. A
escolha do tema deveu-se a necessidade de preparar os estudantes para os desafios da
inser¢do e permanéncia no mercado onde a visibilidade e reputacdo sdo aspetos

importantes.

A sociedade vem sofrendo transformagdes ao longo do tempo, com isso, surge a
necessidade das pessoas (estudantes finalistas, profissionais) tornarem-se evidentes,
destacar as suas qualidades profissionais e pessoais (que sejam um diferencial no meio de

muitos), cuidando da sua imagem e divulgando a sua marca.

Actualmente, a sociedade tornou-se visual, onde o que vem em primeiro ¢ a imagem
pessoal. Como um produto, o individuo deve ser conhecido pelo mercado e pela
sociedade, quanto mais promovida ¢ a sua imagem, mais valorizada serd como

profissional, no mercado de trabalho e na vida pessoal.

Possuir um bom curriculo € essencial, mas nao ¢ suficiente, é necessario buscar formas
de gerir a sua carreira, o seu “eu” através de ferramentas especificas para alcancar a
exceléncia. A atitude, boa apresentagdo, comportamento, ajudam e fazem toda a diferenga

para a construcao e realizagdo pessoal e profissional.

Possuir habilidade e técnica constitui vantagem, mas a que saber usa-las, o marketing
pessoal surge como uma ferramenta para catapultar e auxiliar o profissional na criacao de
um perfil diferenciado, ¢ uma ferramenta que serve para evidenciar a sua marca. O

marketing pessoal ¢ um processo continuo que exige tempo e esfor¢o para que seja eficaz.

A presente pesquisa apresenta de forma inicial a parte conceitual, onde define Marketing,
Marketing Pessoal, analisa os diferentes conceitos, destaca a importancia destas
ferramentas para o crescimento e destaque profissional. S3o também apresentadas

algumas ideias que podem ser uteis e eficazes a quem for implementar.



1.1 Problematica

O Marketing Pessoal define-se como a projecao intencional do individuo, sendo o
processo essencial para tornar visivel a sua esséncia. Consiste numa ferramenta
estratégica que permite que o "Eu" interior seja conhecido, valorizado e reconhecido pelo
mercado e por outros stakeholders, abrindo, assim, portas e criando oportunidades

profissionais.

Sob uma perspetiva tedrica e mercadoldgica, o individuo é encarado como o principal
ativo a ser gerido. KOTLER (2012), considerado o pai do marketing moderno, estabelece
que o proprio individuo ¢ o "produto" a ser promovido, possuindo atributos,
caracteristicas e uma complexa estrutura que necessitam ser valorizados e "vendidos" ao
mercado de trabalho. Essa visdo ¢ corroborada por PETERS (1997), que advoga que cada
profissional deve assumir o papel de CEO da sua propria empresa— a EU, Lda. —, sendo

a tarefa primordial a construcdo e a gestdo de uma marca chamada "Vocé".

Nesse contexto, o Marketing Pessoal transcende a mera autopromogao, focando-se na
criacdo de um espaco unico e relevante na mente de colegas, clientes e superiores. O seu
objetivo final, como preconizam RIES e TROUT (2009) em sua teoria de
posicionamento, € assegurar que, ao se pensar em uma determinada area ou competéncia,

a marca pessoal do profissional seja a primeira a vir a mente.

A aplicabilidade desses conceitos basicos € notavel, podendo ser observada em diversos
casos praticos que demonstram como agdes intencionais e consistentes de Marketing

Pessoal podem gerar resultados substanciais na carreira.
O estudante universitario
Situgdo: A Jéssica tem um trabalho em grupo para a faculdade.

Acc¢do de Marketing pessoal: ela se voluntaria para organizar o cronograma e garantir que
todos participem e entreguem suas partes no prazo determinado. Contribui com ideias e

encoraja a participacao de todos.

Resultado: Os colegas e professores passam a vé-la como uma pessoa confiavel, proactiva
e com habilidades de lideranga. Ao se formar, a sua rede de contactos profissionais ja esta

construida, e essas pessoas vao se lembrar dela quando surgirem oportunidades.
O profissional de atendimento ao cliente

Situag¢do: A Maura trabalha em uma loja e um cliente estd com problemas em um produto.



Acc¢ao de Marketing Pessoal: ao invés de apenas resolver a situagdo, ela pode ouvir com

atencao, mostrar empatia e resolver o problema de forma rapida e eficiente.

Resultado: O cliente ndo se vai lembrar apenas da solucdo, mas do seu excelente
atendimento. Ele volta, indica a loja para amigos ou conhecidos e pode indicar o nome da
Maura. A reputacdo de profissional atenciosa e competente cresce, abrindo portas para

promogoes.

Criar e firmar uma imagem positiva no mercado nao ¢ facil, mas tendo nogao sobre o
Marketing Pessoal e as diferentes formas de aplica-lo, j4 ¢ um caminho para o

desenvolvimento positivo da sua carreira.

Um profissional de sucesso deve ser capaz de se adaptar a qualquer ambiente de trabalho,
ser proactivo, saber ouvir e principalmente saber como aplicar o conhecimento que tem

na area em que for inserido.

De que forma um profissional/estudante pode usar o Marketing Pessoal para se tornar

num profissional de destaque no mercado?

1.2 Hipoteses
H1 — O nivel de conhecimento sobre as ferramentas de Marketing pessoal dos estudantes
da ECA do curso de Marketing e Relagdes Publicas ¢ insuficiente para as necessidades

do mercado de trabalho;

H2 - Investir em ferramentas de Marketing Pessoal aumenta a visibilidade na area

profissional;

H3 - As redes sociais aumentam a visibilidade e o reconhecimento de um profissional

independente.

1.3 Justificativa

O presente trabalho académico versa sobre Marketing pessoal. Quase sempre as pessoas
ndo sabem, mas todos os dias e em todos os ambientes praticam o Marketing pessoal. E
exatamente uma estratégia individual, em que se deve atrair e desenvolver contactos e
relacionamentos vantajosos, ou seja, networking, interessantes do ponto de vista pessoal
e profissional, para dar visibilidade necessaria, habilidades e competéncia para que seja

reconhecido pelos outros.

No século XXI, tornou-se uma ferramenta estratégica essencial que s6 depende do

individuo, por ser ele o Unico responsavel por tudo aquilo que os outros pensam a seu



respeito. E instrumento para evidenciar sua capacidade. No século XXI, para se destacar
e aparecer, ¢ necessario que a pessoa administre e divulgue a sua marca pessoal muito
bem, da mesma forma que muitas empresas o fazem. Embora a aparéncia pessoal e o
comportamento social sejam vistos por muitos profissionais como detalhes secundérios,
eles sdo na verdade itens importantes que nao podem ser negligenciados. Afinal, num
primeiro contato possuem muitos elementos para julga-los, pois qualquer atitude que o
individuo demostre vai ser usada para formar a sua imagem, positiva ou negativa, que

tende a ser permanente.

1.4 Objectivos:

1.4.1 Geral:
* Analisar o impacto da aplicagdo das estratégias de Marketing Pessoal na percepgdo de
visivilidade e reconhecimento profissional dos estudantes finalistas de Licenciatura em

Marketing e Relagdes Publicas da ECA-UEM

1.4.2 Especificos:
* Verificar o nivel de conhecimento tedrico-pratico sobre as ferramentas de Marketing

Pessoal entre estudantes finalistas de ECA.

* Identificar as principais plataformas digitais (redes sociais) utilizadas activamente pelos

estudantes como ferramenta de projec¢do da marca pessoal.

* Avaliar o impacto percebido do uso dessas ferramentas de Marketing Pessoal na

ampliacdo da rede de contactos e na visibilidade profissional.

* Propor recomendagdes estratégicas para o desenvolvimento e aprimoramento do

Marketing Pessoal.

I1. Quadro Tedrico e Conceptual
No presente capitulo sera abordada a questdo tedrica da pesquisa na qual faremos
referéncia a conceitos como: Evolu¢do do Marketing, Fundamentos do Marketing, Mix

de Marketing, Fundamentos do Marketing Pessoal e Ferramentas do Marketing Pessoal.

Evoluciao do Marketing



O conceito de Marketing Pessoal tem sido parte da sociedade hd um longo periodo,
mesmo que de maneira inconsciente, desde os tempos em que os seres humanos se
dedicavam a caga e a pesca. Com o progresso € as inovagdes tecnologicas, o Marketing
comecou a se destacar na década de 1950, focando na satisfagdo dos consumidores e na
compreensdo do que os produtos realmente significam para melhor atendé-los. O termo
como tal, no entanto, apareceu somente no século XX, mais precisamente nos anos 60,
sendo associado a um “estilo de vida” que considerava os diversos interesses dos grupos

de consumo.

O Marketing ¢ um produto de uma sociedade consumista, promovido pela criagao de um
sistema capitalista de producdo. Com a ascensdo do pensamento capitalista, a
modernizagdo trouxe uma série de transformagdes econdOmicas, politicas e sociais,
alterando a percecdo da sociedade sobre a producdo e a gestdo em pequena escala

(ABREU, 2003).

Apesar da sua origem remota, considerando desde a pré-histéria, o verdadeiro
desenvolvimento do Marketing como uma técnica aperfeigoada para ensinar aos clientes
ou consumidores de bens e servigos a distinguir entre o que € benéfico ou prejudicial tem
suas raizes nos Estados Unidos (CARVALHAL, 2005). E crucial entender que o
marketing ndo se limita apenas a produtos, ele também se aplica a servigos. Embora
muitas pessoas vejam Marketing com desgosto e de forma antiética, ele proporciona

significativos avangos nas areas humanitéria, ecologica, entre outras (ABREU, 2003).

Com a emergéncia do mercado, ocorreram uma série de transformagdes, incluindo o
avanco tecnologico, a intensificagdo da concorréncia entre empresas e a luta pelos
mercados, criando novos desafios € uma ampla gama de competidores. A questdo central
para o mercado passou a ser o desenvolvimento e a producdo de bens e servigcos de
qualidade e precos competitivos, visando alcangar margens de lucro satisfatorias. Os
consumidores por sua vez, passaram a ter liberdade de escolha, impulsionados pela

concorréncia entre empresas, buscando a melhor relagdo entre custo e beneficio.

2.1 Fundamentos do Marketing
E possivel estabelecer um entendimento fundamental do Marketing como uma filosofia
que orienta o comportamento de todos os colaboradores de uma empresa, com o objectivo

de incentivar e atender as necessidades e anseios de todos os consumidores.

Conforme ressalta Carvalhal (2005, p.113), “marketing ¢ uma ciéncia ou técnica que

possibilita o planeamento de uma clinica ou consultério de maneira que os aspectos
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ambientais podem auxiliar na conquista do objectivo desejado.” Kotler (1998, p.37)
acrescenta que o conceito de Marketing pressupde que a principal chave para o alcance
das metas organizacionais estd em ser eficiente do que os concorrentes na integracao das

actividades de marketing, atendendo, assim as demandas e desejos dos mercados-alvo.

O Marketing pode ser visto como uma actividade que abrange e a criagdo, promog¢ao e
entrega de produtos e servigos a consumidores, que podem ser tanto individuo quanto
entidades corporativas. Na realidade, profissionais de Marketing, se envolvem em varias
modalidades de Marketing, como bens, servigos, experiéncias, eventos, pessoas, locais,
propriedades, organizacdes, informagdes e ideias. Assim, estes especialistas, sdo

encarregados da gestdo da demanda (KOTLER, 2000).

Para Dias et al. (2003, p. 2), Marketing ¢ a funcdo empresarial que constantemente gera
valor para o cliente e proporciona uma vantagem competitiva duradoura para a empresa,
por meio da gestdo estratégica das variaveis de Marketing controlaveis: produto, preco,
promogao e distribuicdo. SANDHUSEN (1998, p. 08) afirma que “marketing é o processo
de planejar a concepgdo, o prego, a promocao, e a distribuicdo de bens e servigos para

criar trocas que atendam aos objectivos tanto individuais quanto organizacionais.

O Marketing pode ser visto como um promotor do produto, ou seja, como ele pode ser
apresentado no mercado, especialmente aos seus consumidores. Mesmo o melhor, mais
util e mais acessivel produto do mundo pode ficar paralisado nas prateleiras e perdendo
valor, se ndo for realizada uma estratégia de marketing adequada. Se ninguém o conhecer,
logo, ninguém ira adquiri-lo (CORTEZ, 2004). O mercado pode ser compreendido com
as actividades organizadas de uma entidade humana, direcionadas para buscar e efectuar

as trocas de bens e servigos, sempre visando beneficios especificos.

Com um bom planeamento de marketing, a empresa consegue alcancar suas metas e
identificar as oportunidades desejadas. Para que o marketing seja eficaz, ¢ fundamental
que o mercado perceba o negocio pela perspetiva do cliente. Marketing €, em esséncia,
realizar negocios, mas focado em um uUnico intuito: atender as necessidades e a satisfacdo
do consumidor, oferecendo produtos ou servicos com qualidade e pregos justos. O
principal desafio do mercado ¢ desenvolver grandes marcas que atendam aos anseios dos

consumidores, visando a longevidade.



2.2 Mix de Marketing
De acordo com Kotler (1998, p.11), mix de marketing ¢ “um conjunto de instrumentos
de Marketing, taticos e controlaveis, que a empresa utiliza para gerar o resultado que

pretende conseguir no mercado-alvo.”

O Mix de Marketing ¢ definido como o conjunto de ferramentas taticas e controlaveis que
a empresa utiliza para atingir seus objetivos de marketing no mercado-alvo (KOTLER,
1998). Para alcancar o lucro a longo prazo, ¢ essencial que a organizagdo crie um servigo
ou produto que satisfaca as necessidades e os desejos dos clientes, facilitando a troca de

forma a proporcionar valor.

Tradicionalmente conhecido como os 4 Ps, este composto ¢ composto pelas variaveis
controlaveis: Produto (Product), Pre¢o (Price), Promocao (Promotion) ¢ Ponto de
Distribui¢do (Place). Cada um desses compostos € representado por um conjunto de

varidveis que visam otimizar a relagdo com o mercado-alvo:

Produto: Engloba a qualidade, o design, a embalagem, o servigo, a marca, as

caracteristicas e a garantia.

Preco: Inclui os descontos, o prazo de pagamento, as condi¢des de crédito e a lista de

prego.

Promogdo: Abrange a propaganda, a forca de vendas, o marketing direto, as relacdes

publicas e as promog¢des de venda.

Ponto de Distribui¢do (Praga): Refere-se aos canais, ao transporte, a localizagdo, a

cobertura e ao estoque.

Contudo, ao lidar com a prestagdo de servigos — campo que engloba o Marketing Pessoal
e a visibilidade profissional —, 0 Mix de Marketing ¢ expandido para incluir trés variaveis
adicionais, totalizando os 7 Ps. Essa expansdo envolve a combina¢do de Produto, Preco,
Distribui¢do e Comunicagdo, acrescida de: Evidéncias Fisicas (Physical Evidence),

Processos (Processes) e Pessoas (People) (KOTLER, 2002).

Segundo Futrell (2003, p.37):Mix de marketing é chamado de composto de marketing ou
composto mercadologico, de uma empresa ¢ formado por quatro elementos principais,
produto, prego, ponto de distribuicdo e promocdo, que sdao usados pelo gerente de
marketing para comercializar bens e servicos. E responsabilidade do gerente de marketing

decidir como melhor utilizar cada elemento dos esforgos de marketing da empresa. O mix



de marketing ¢ composto de 4p’s, produto, preco, ponto de distribui¢do, podendo compor

mais p’s. Cada um deles, com a mesma fun¢do e o mesmo objetivo de satisfazer o cliente.

A mercadologia ndo consiste apenas em vendas e propaganda, ¢ composto por o mix de
5 p’s: produtos, promogao, praga, prego e posicionamento. E uma formula completa, uma
estratégica que as empresas utilizam para vender seus produtos, chamado de mix de

marketing, usado corretamente traduz o sucesso (BALLBACK,1999).

O mix de marketing ou composto de marketing ¢ apresentado por quatro fungdes basicas,
sendo o produto - inclui a pesquisa o preco, o ponto — ou distribuicdo ou praga e a

promocao - ou publicidade (COSTA, 2002).

O mix de marketing ou composto de marketing ¢ apresentas na maioria por quatro
elementos ou fungdes basicas, sendo eles produto, ponto de distribuicdo, prego e
promogdo. Onde cada elemento ¢ responsavel por uma parte da empresa, foi criado e

desenvolvido para atender o mercado-alvo, ou seja, o consumidor.

O profissional de mercado precisa desenvolver todos estes p’s corretamente para atender
o principal foco que ¢ o publico-alvo. Devido o mercado altamente competitivo, o

profissional precisa encontrar combinagdes corretas, para enfrentar este mercado.

2.3 Fundamentos do Marketing Pessoal

O marketing pessoal se difere do marketing, pelo simples facto de que o primeiro se
preocupa com o individuo, um produto vendavel 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

organizagao.

O Marketing Pessoal envolve directamente o elemento humano. O homem ¢ o foco. E
criador e criatura. Ele € seu proprio produto. Vende-se a si mesmo. Para isso, langa 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 lanca de todos os licitos artificios,
objetivando vende-se e sustentar sua aceitacdo pelo grupo profissional, grupo familiar,

grupo escolar, dentro outros.

O Marketing pessoal ¢ a expressao direcionada e intencional das competéncias e das
incompeténcias do individuo. Trés sdo as 4reas sujeitas a otimizagdo consciente,
conhecido como “CHA”. Sao elas: o conhecimento, o que e por que fazer; as habilidades,

como fazer; e por fim as atitudes, querer fazer mais e melhor (CARVALHAL, 2005).



Para concluir a observacao de Carvalhal, as competéncias podem ser entendidas como
um conjunto de saberes, aptidoes e atitudes que capacitam um individuo a realizar certas

tarefas de maneira eficaz.

As atitudes reflectem um conjunto de valore, crengas e principios que formam ao longo
da trajetoria de vida de uma pessoa. Para que objectivo seja alcangado, € essencial agir,
assim, a atitude se torna um fator importante, representando a iniciativa € o primeiro passo
rumo a realizagdo de uma tarefa. O conhecimento, por sua vez, ¢ constituido pelas

informacdes que a pessoa associa e utiliza conforme suas necessidades.

J& para Abreu e Baldanza (2003, p.103) a defini¢do de Marketing Pessoal ¢:0 gerenciador
da imagem pessoal e profissional, por meio de atitudes relevadas do dia-a-dia, ampliando
a capacidade de atuagdo pessoal profissional, garantindo uma imagem saudavel e

condizente com as expectativas do mercado e da sociedade.

Desta forma, ndo € viavel comparar as pessoas como uma simples embalagem, onde pode
ser “moldada” e vendida, apesar dos individuos estarem expostos no mercado. A
importancia da utilizagdo do marketing pessoal no cotidiano, tendo em vista que se
percebe cada vez mais a necessidade de se introduzi-lo de forma adequada e competente
no dia-a-dia dos individuos, de forma auxilia-los numa sociedade que se encontra cada

vez mais competitiva (ABREU;BALDANZA, 2003).

De acordo com Azevedo, Vilas Boas e De Benedictos (2005, p. 101), “Marketing pessoal
¢ a ferramenta indispensavel para a concretizagdo do projeto de vida. “De acordo com
Abreu e Baldanza (2003, p. 104), “o marketing pessoal vem-se tornando uma ferramenta
estratégica essencial no processo de “sobrevivéncia “social e principalmente

profissional”.

A imagem pessoal € a aplicagdo do composto de marketing para gerar interesse, atengao
e preferéncia com relacdo a uma determinada pessoa. E geralmente adotada por politicos,
artistas, esportistas e outros profissionais cuja atividade principal € reconhecimento

popular, ou que, por interesse pessoal, desejam torna-se grandes potenciais.

A partir da década de 1960 até ao comecgo dos anos 1980, ocorreu a maior explosdo
populacional ja registrada, onde a competi¢do entre pessoas comecou a gerar
preocupacgdes, evidenciando que possuir vantagem competitiva ndo era apenas desejavel,

mas uma verdadeira necessidade para se destacar no mercado de trabalho.



Entretanto, para se tornar um diferencial em meio a concorréncia, ¢ fundamental atuar
com ¢ética e honestidade, tendo um respeito auténtico e um interesse genuino pelo bem-
estar dos outros. Um profissional competente ¢ capaz de desenvolver um marketing
pessoal sem prejudicar os outros, o que favorece o seu proprio crescimento profissional,

principalmente ao aplicar técnicas de marketing para realizar um trabalho de exceléncia.

O profissional ideal ¢ aquele que faz a diferenca, ou seja, faz as coisas acontecerem, sabe
gerar negdcios para a empresa, para si e para o mercado. Investir bastante na carreira
profissional, para vender a imagem pessoal, a imagem da empresa e solugdes para os
clientes. O profissional atual ¢ imprescindivel, tem novas habilidades, ¢ versatil, tem uma
enorme capacidade de relacionar-se com as pessoas e tem liderangca (CARVALHAL,

2005).

O que as organizagdes desejam encontrar no mercado de trabalho vai além do
conhecimento técnico; elas valorizam aspectos como: atitude, caracter, curiosidade e
habilidade para aprender. A demanda por candidatos ¢ intensa, mas, a0 mesmo tempo,
existe uma quantidade significativa de vagas disponiveis devido a escassez de pessoas

qualificadas para atender as necessidades basicas das empresas.

Segundo Carvalhal (2005, p.118): O sucesso ¢ infinito e todos podem, cada vez mais, ter
sucesso, que definido a satisfagdo das necessidades mais altas dos individuos. O sucesso
ndo é apenas uma jornada, isto é, tem uma sequéncia logica. Tudo depende de decisdo. E
preciso ter atitudes, auto-imagem, percepg¢io correcta, reconhecimento da necessidade. E
preciso estar atento, olhar e ver; ouvir escutar. O homem tem muitas capacidades

recOnditas.

2.4 Ferramentas do Marketing Pessoal

Tal como tem sido referenciado desde o inicio o marketing pessoal tem como objectivo
principal promover a si como uma marca. Em um mercado de trabalho competitivo,
investir em marketing pessoal € crucial para se destacar, construir uma reputacao solida
e abrir portas para novas oportunidades. Felizmente, existem diversas ferramentas para

auxiliar nesse processo, abaixo estdo algumas das principais:

Linkedin: o linkedin ¢ a maior rede social profissional do mundo, ideal para networking,
constru¢do de marca e busca por oportunidades. Crie um perfil completo optimizado,

participe de grupos relevantes e compartilhe conteudo de valor.

10



Redes Sociais (instagram, facebook, twitter, tiktok): utilize as redes sociais para mostrar
sua personalidade, compartilhar seus conhecimentos e construir relacionamentos. Adapte

o contetdo para cada plataforma e mantenha uma imagem profissional.

Blog ou Site Pessoal: crie um espago online para compartilhar seus conhecimentos,
experiéncias e portfolio. Um blog ou site pessoal demonstra sua expertisse e

profissionalismo.

Canva: ferramenta de design grafico online para criar posts para redes sociais,
apresentacoes, curriculos e outros materiais de marketing pessoal. Facil de usar e com

diversos modelos personalizaveis.

Google Analytics: usado para monitorar as métricas importantes para avaliar o
desempenho das suas estratégias de marketing pessoal. Analisa o trafego do seu site ou

blog para entender o comportamento do seu publico e optimizar seu contetido.

Networking: fundamental para expandir sua rede de contactos e abrir portas para novas
oportunidades. Participe de eventos, workshops e conferéncias para conhecer pessoas da

sua area e construir relacionamentos.

Curriculo ou portfolio: destacam suas habilidades, experiéncias e conquistas de forma
clara e objectiva. Mantenha o seu curriculo e portfolio actualizados e personalizados para

cada oportunidade.

Comunicacdo: a comunicagdo eficaz € essencial para construir relacionamentos e causar
uma boa impressdo. Desenvolva suas habilidades de comunicagdo verbal e escrita para se

expressar de forma clara, confiante e persuasiva.

Ao usar ferramentas certas e manter uma imagem profissional consistente, estard no

caminho certo para alcangar seus objetivos de carreira.

2.5 Sua Imagem ¢ tudo

Em qualquer lugar onde a pessoa se encontre, € comum que ela interaja com outros e,
inevitavelmente, tenha curiosidade sobre quem sdo € como se comportam. Essa imagem
sera analisada e avaliada pelos demais. Esse processo acontece no cotidiano, desde o
primeiro encontro com a apresentag¢do do individuo, que muitas vezes leva a julgamentos
precipitados. E essencial que se tenha em mente que, embora a imagem ndo seja, sem

davida carrega um significado consideravel.
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E correto afirmar que a maneira como a pessoa se apresenta, se veste e se comporta pode
ser um indicativo de sucesso ou sinal de fracasso. Tudo se baseia na forma como a pessoa
se apresenta, principalmente em seus primeiros contactos com outros. Sua forma de se

apresentar funcionard como seu “seu cartdo-de-visita”.

No primeiro contato, o individuo ndo tem como tirar conclusdes seguras sobre a pessoa,
exceto, pela aparéncia e as atitudes. Infelizmente a primeira impressao pode ser duradora
e final, pois a percecdo quase nunca muda e prevalece até que torne o contrario

(DAVIDSON,1999).

Os primeiros contatos sdo fundamentais na constru¢do da imagem do individuo e essa
imagem dependera especialmente da forma com que o individuo esteja vestido, sua
aparéncia, seu comportamento, postura corporal, voz, elegancia, como se expressa, suas
atitudes e na autoconfianca. Sao fatores de extrema importancia, que retratam o individuo.
Cuidando da imagem, o individuo terd maior ou menor confianca diante das demais

pessoas.

Segundo COSTA (2002, p. 57): “Um dos graves problemas relacionados ao marketing
pessoal esta na seguinte questdo: vocé esta fazendo marketing pessoal de produto ou s
de embalagem? O marketing pessoal ndo trata as pessoas como objecto.” Ele valoriza o
ser humano em todos os seus atributos e caracteristicas. Hoje, mais do que nunca, para se
destacar, ¢ necessario que voc€ administre e divulgue sua marca pessoal, seu nome, da
mesma forma como fazem as grandes empresas. Todos somos produtos com
personalidade. Uns tém mais €xito, outros apresentam belas aparéncias, mais conteudo
insatisfatorio. Ha aqueles de excelente qualidade, porém sem a visibilidade necessaria.
Cada individuo est4 sempre em exposi¢do, devendo se atentar ndo so sua aparéncia, mas
também ao seu conteudo. O marketing pessoal ¢ fundamental para conquistar e reter
oportunidades de trabalho, além de se aprimorar como profissional e como ser humano
em todas as interacdes, assim, ¢ importante que as pessoas sejam além da sua aparéncia,

para, com a apresentacdo correcta, alcangcarem o sucesso.

A imagem pessoal vai além da aparéncia e da futilidade, requer valores que ajudam a
compor o marketing pessoal. O primeiro ¢ representado pelo “ser e querer”, que diz
respeito ao autoconhecimento. E para a busca e o encontro do diferencial profissional e
pessoal, ¢ o que o individuo tem de melhor. O segundo ¢ a “percecao”, capacidade de se

fazer perceber e de evidenciar as qualidades que se possui. O terceiro € a “visibilidade”,
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isto ¢, valorizagdo da imagem, como a aparéncia, postura, roupas adequadas as ocasioes,

voz, entre outros (ABREU; BALDANZA apud, 2003).

O marketing pessoal vai além das regras de etiquetas, apresentacdo € como se vestir.
Existe todo um lado humanistico. Quando o assunto ¢ o ser humano, o trabalho é muito
mais profundo. E logico que é bastante importante a imagem, mas oque vale, sem davida,
¢ o conteudo. Se a complexidade humana ndo for trabalhada de forma certa, ndo se

consegue alcangar um bom resultado (ABREU; BALDANZA,2003).

A melhor forma do individuo obter um excelente resultado no ambito profissional e
pessoal ¢ dedicar-se ao conjunto de fatores que irdo ajudar no seu sucesso que sao eles:

fisica, mental, emocional, espiritual e social.

Para que o individuo valorize sua imagem existem alguns fatores importantissimos que
nao podem faltar. Primeiro, o sorriso deve estar estampado no rosto, afinal todos gostam
de conviver com pessoas bem-humoradas. Segundo, ser humilde, a arrogancia afasta as
pessoas e cria uma péssima imagem. Terceiro, parecer honesto, todos valorizam e
procuram este predicado no profissional. Quarto, o cuidado com a aparéncia, vestindo-se
bem, cabelos, unhas bem tratadas. Quinto, o conteudo, afinal ¢ o mais importante, ler
bastante, estd sempre bem informado. Sexto, ser pontual e cumprir fielmente as
promessas. Finalmente, os objectivos devem ser bem definidos e o indispenséavel cartdo-

de-visita ande sempre com eles (BORDIN, 2008).
Um bom cuidado com a aparéncia traz enorme impacto e credibilidade diante das pessoas.

Para Davidson (1999), o que a aparéncia transmite ¢ considerada parte integrante do
desempenho da pessoa. A imagem do individuo pode influenciar no ambito profissional
pessoal. Cuidar bem da imagem, significa definir e concentrar-se mais atentamente

naquilo que ele ¢ de verdade.

Para Bordin (2008, p. 19), “a primeira analise que fazemos de um produto novo ou de
uma pessoa desconhecida ¢ a partir da aparéncia”. O visual do individuo pode criar uma
predisposicdo positiva ou negativa, podendo ou ndo ajudar a obter contatos pessoais

vantajosos.

Afinal, é necessario que haja coeréncia entre a embalagem “o visual” e o produto “o
individuo”. E fundamental ter bom senso, nada adianta ter um enorme guarda-roupa, se
ele ndo sabe se arrumar ou mesmo se vestir corretamente, de acordo com a ocasido

(ABREU; BALDANZA, 2003).
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Um outro fator essencial ¢ a vestimenta, ou seja, como o individuo deve se vestir, de
acordo com a ocasido. A vestimenta ¢ uma preocupacgao generalizada, para que tenha uma

boa imagem (CARVALHAL, 2005).

O individuo deve cuidar muito bem do seu visual, pois a sociedade ¢ uma sociedade
visual; a maioria das vezes julga as pessoas pelo modo como estdo vestidas. Mesmo que

seja uma ocasido informal, deve-se usar o bom senso.

Para Carvalhal (2005), vestir-se bem ¢ uma arte, portanto ¢ subjetivo. Nao se trata de
mostrar ter ou ndo dinheiro e sim procurar a boa aparéncia. Para se vestirem nao
necessariamente precisa ter dinheiro; com pouco o individuo pode obter pecas de boa
qualidade, € s6 ter bom gosto na escolha e a real dimensdo da propria personalidade e do
proprio estilo. Ndo adianta estar na moda se ndo se sente bem consigo mesmo. E
importante ressaltar que a moda se tornou mais democratica, nao existe um unico padrao
de bom gosto. Segundo Passos ¢ Najjar (1999, p. 76). Para construir uma boa imagem
profissional, outro aspecto relevante € o vestudrio. Ja existem profissionais que ensinam
como combinar o terno coma gravata ou combinar o 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 que nao querem fazer

combinagdes inadequadas de roupas.

A postura e a imagem profissional e pessoal sdo fatores sempre analisados no ambito
profissional e pessoal, por isso, deve haver a roupa certa para a ocasido certa. Ndo existe
uma Unica forma de ser vestir, mas formas adequadas que irdo harmonizar a pessoa € suas

caracteristicas com um determinado contexto.

E de fundamental importancia que, antes de ir a instituicdo ou qualquer ambiente de
trabalho, ou a uma entrevista, o individuo busque informagdes concretas sobre o

ambiente, para que possa comparecer de acordo com as normas da organizacao.

E importante ressaltar que cada ambiente tem o seu estilo ou cultura propria de se vestir.
Uma agéncia de publicidade ou uma redacdo de um jornal sdo totalmente diferente de um

escritorio de advocacia, cada ambiente tem suas peculiaridades.

As roupas, cabelos e acessorios sao elementos fundamentais para imagem do individuo.
Para adequar-se ao perfil profissional, o profissional deve seguir alguns pontos relevantes

que trardo uma boa impressao como:
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a) E importante que a mulher ndo use roupas muito estampadas, decotadas, justas ou
transparente; ja o homem nao deve usar bermuda, chinelo, boné e 6culos escuros
para ambos;

b) Saia deve ter um comprimento adequado;

¢) Nunca usar acessorios exagerados como: brinco, colar, anéis;

d) Tatuagem e piercing nao serdo bem-vindas, a menos que seja em locais
“escondidos’;

e) As cores das roupas e acessorios precisam estar em harmonia, na davida usar no
maximo trés cores diferentes;

f) O perfume deve ser bem suave.

Pode ser observado que pra cada ocasido existe uma vestimenta adequada, o uso de
acessorios deve ser analisado com critério e cautela e o cuidado com as unhas, cabelo e

apele sdo fundamentais para uma boa apresentacao.

Um fator importante para manter uma boa imagem ¢ a postura, que deve ser discreta,
sempre respeitando o proximo. A presentagdo pessoal nao ¢ tudo, porém auxilia. A

postura e aparéncia sdo elementos fundamentais para o sucesso (COSTA, 2002).

Para Bordin (2008), a postura e a dic¢ao sao tao importantes quanto o modo de se vestir.
A coluna deve estd sempre ereta, mesmo que esteja sentado, ndo manter apoiado a cabeca
na mao, passando a ideia de desanimo. Quando o individuo levantar, deve ter cuidado

para ndo arrastar a cadeira. Deve ser calmo nos gestos demostrando educagdo e elegancia.

Para Carvalhal (2005), a postura ¢ relevante. Para alcangar o sucesso almejado, € preciso
agir com honestidade, humildade, contudo com seguranca ancorando-se no respeito € no
interesse pelo bem-estar do proximo. O grande segredo ¢ que o individuo desenvolva
habilidades, as quais fardo dele um profissional completo e que sejam divulgadas essas

habilidades para que conquiste o respeito € o sucesso almejados.

Além da postura interior que o individuo deve demonstrar e trabalhar para que seja
reconhecida, ha a postura exterior a ser evidenciada em entrevistas, no ambito de trabalho

e na vida pessoal.

E importante ressaltar que o nosso corpo fala, entdo a maneira como as pessoas sentam,
andam e gesticulam ira expressar suas caracteristicas e do seu “estado de espirito”, o que

fatalmente sera analisado nas situagdes em que se apresentam.
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Para manter uma boa postura, o individuo deve ser simpatico ¢ educado; estar sempre
verificando o modo como senta; deve escolher roupas confortaveis, para que nao
incomode quando sentar ou andar; nunca mascar chicletes durante uma reuniao ou contato
com clientes; evitar usar dculos escuros em ambientes fechados ou quando falar com as
pessoas; estar sempre bem informado sobre as normas e regulamento do ambiente e ser

pontual nos compromissos.

Para Davidson (1999), a postura e os gestos mostram como a pessoa se sente, refletindo
seu “estado de espirito” e sua capacidade e seguranga. Uma postura ereta, porém,
descontraida, promete confianga e competéncia, o individuo deve ter bastante cuidado

com alguns gestos para que ndo o comprometa.

A comunica¢do ¢ outro elemento essencial, sem ela ¢ impossivel manter um didlogo.
Podendo ser um verbal ou nao verbal. A comunicacdo ¢ primordial, deve ser clara e
objetiva. Para se falar corretamente, € preciso ter bom senso ao pronunciar o que se pensa,
pois, palavras mal escolhidas ou mesmo ditas em momento errado pode acabar

dificultando a carreira profissional ou mesmo a pessoal (ABREU; BALDANZA, 2003).

A comunicagdo deve ser exercita com muita sabedoria, deve tratar bem todas as pessoas
e principalmente identificando pessoas-chaves, ou seja, contactos vantajosos. Com isso,
o individuo se torna visto pelos demais, indispensavel e respeitado, independendo do

cargo que exerce (CARVALHAL, 2005).

De acordo com Davidson (1999, p.115), “o segredo da comunicacao eficiente € perscrutar

as possiveis reagcdes da outra pessoa a mensagem que passamos”.

E necessario que o individuo se preocupe com o ajuste do volume e o tom de voz ao local
e ao nimero de pessoas, procurando falar de forma clara. Fale em um ritmo adequado,
pausadamente para que ser compreendido e suficientemente rapido para ndo gerar
impaciéncia. Sempre que possivel, o individuo deve articular a fala mentalmente antes de

falar. Para desenvolver uma boa comunicagao o individuo deve:

a) Procurar enriquecer o vocabulario e evite girias;

b) Falar com educagdo: agradecendo, pedindo licenga, ndo interrompendo os outros;

c) Falar corretamente ¢ fundamental, utilize inflexdes de voz adequadas ao contexto.
Erros bésicos, como eliminar o plural, sdo imperdoaveis;

d) Procurar elaborar mentalmente a mensagem antes de falar;

e) Eliminar o uso de vicios de linguagem, expressdes que se repetem inimeras vezes;
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f) Saber a hora certa de falar;
g) Falar com clareza, com calma de forma que seja compreendido o que o individuo

que passar (RAMALHO, 2008).

O tom da voz e o volume sdo pontos a se estudado e exercitado para melhorar a
profundidade da respiragao. Para obter um belo resultado, o individuo deve inspirar mais
oxigénio melhorando o fluxo de ar para as cordas vocais, o quedara mais clareza a voz e

contribui para manter mais controle e calma ao falar.

De acordo com Davidson (1999, p. 54), “a voz ¢ um fator-chave na imagem. As
caracteristicas de voz incluem velocidade, altura, timbre, entonagdo e articulacdo. “Pela
voz o individuo pode passar calma, tranquilidade, nervosismo, ansiedade entre outras
caracteristicas que podem ajudar ou mesmo dificultar desempenho. E importante saber

que:

a) A monotonia (um Unico tom) ¢ uma falta de variagdo no timbre, pode ser
interpretado pelo ouvinte como desinteresse ou impressdes desagradaveis;

b) Inflexdo alta ou baixa demais no fim das frases causa impressao de inseguranca;

c) Falar pelo nariz distrai a atengdo do ouvinte;

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

(DAVIDSON, 1999).

Para Costa (2002), a dic¢do ¢ a qualidade suprema da voz falada. A arte da dicg@o depende
de varios fatores, mais em especial € a respiragdo, onde sem ela, ndo € possivel ter a voz.
Para obter uma boa dic¢do, ¢ necessario aprender alguns técnicos da respiragdo, sendo: a

inspiracao, a pausa € a expiracao.

A comunicacgdo oral eficaz ¢ um componente vital do Marketing Pessoal. Para COSTA
(2002, p. 81), ¢ fundamental aprimorar a dic¢do, respeitando a proniincia correta das
palavras e enfatizando as palavras tonicas e os finais das frases para evitar que a fala se
torne inexpressiva. Além disso, o timbre da voz deve ser flexionado para expressar o

sentimento desejado e dar vida as ideias transmitidas.

O uso de gestos e linguagem corporal deve complementar a fala. Embora a gesticulagao
excessiva possa distrair o observador, o gesto ¢ indispensavel quando acompanha e da
énfase as palavras, facilitando a interpretacdo. E necessario que a gesticulacdo seja natural

e moderada, envolvendo todo o corpo e ndo apenas as maos. A naturalidade e o
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relaxamento do individuo sdo essenciais para que a linguagem corporal transmita

seguranca ¢ ajude a disfarcar o nervosismo.

As expressoes faciais sdo ferramentas igualmente importantes na imagem pessoal, pois
transmitem o estado de espirito do profissional naquele exato momento. A face ¢ a parte
mais expressiva do corpo e uma rica fonte de informagao, indicando o que o individuo
esta, de facto, a sentir. Por isso, o rosto deve sempre transmitir alegria e entusiasmo, € o

olhar direto passa confianga e seguranca.

Outra ferramenta indispensavel ¢ a atitude, que corresponde ao conjunto de valores,
crengas e principios formados ao longo da vida. Para alcangar um objetivo, ¢ necessario
agir, ter iniciativa e desenvolver tarefas, mas isso deve ser feito sempre de acordo com
principios éticos. O comportamento ético e a postura profissional exigem caracteristicas
como a honestidade (capacidade de ser verdadeiro), a integridade (capacidade de se
manter coerente com os valores) e a responsabilidade (capacidade de cumprir com as

obrigagoes e arcar com as consequéncias das atitudes) (COSTA, 2002).

O modo como o individuo se comporta ird influenciar bastante na sua imagem. Ao
encontrar ou sair, deve-se cumprimentar as pessoas, com saudagdes de bom dia, boa tarde,
boa noite, um aperto de mao, um aceno de cabeca ou mesmo um sorriso. Nao importa se
houve ou nao reciprocidade, o que importa ¢ cumprimentar as pessoas, devido ser um ato

de civilidade e de extrema simpatia. (CARVALHAL, 2005).

Para Bordin (2008, p. 46), “cumprimentar todo mundo é fundamental. E recomendado
cumprimentar as pessoas, mesmo que ndo o conhega, apenas por educagdo “. Ja para
Darling (2007, p. 37), “ndo ha nada melhor para criar confianga do que saber se comportar
apropriadamente”. Outra ferramenta essencial € a rede de relacionamento ou networking,
onde ¢ a arte de construir e manter relacionamento vantajosos. Tratando-se de criar
manter conexdes interpessoais que facilitam a troca e geram ganhos para todos os

envolvidos.

Segundo Carvalhal (2005, p. 120): E importantissimo formar uma rede de
relacionamentos para ganhar exposicdo no mercado de trabalho. Quanto mais pessoas se
conhece, quanto mais se circula, mais oportunidades aparecerem. Fazer networking nao
é falar com as pessoas s6 quando se esta precisando delas. E valorizar seu capital social.
Conhega pessoas e cultive os relacionamentos. Todos os contatos podem ser fontes de

boas informagdes e de veiculacao de ideias.
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Em todo lugar o individuo faz networking, em casa, no trabalho, em festas, entre outros
lugares. Fazer networking ¢ construir relacionamentos antes de precisar. Seu objetivo ¢
atender os interesses do individuo e ajudar a satisfazer os interesses dos outros. A
reputacdo e a confianca sdo elementos essenciais para consolidar este tipo de
relacionamento (DARLING, 2007). E uma ferramenta poderosa para o sucesso
profissional, por isso, a importancia de ampliar os contatos, praticando a mentalidade do
networking, aprimorando a capacidade de interagdo, revelando o potencial de troca
existente, fortalecer os lacos de relacionamentos, habituar-se a recorrer a rede para buscar
informacodes, usar a tecnologia como ferramenta de apoio e usar o bom senso (LEBRE,
2005). Os contatos nao irdo aparecer de repente, por isso, estabeleca contatos e os cultive
para que no futuro se precisar, possa usufruir. E importante que o individuo faga seu
marketing pessoal para que seja reconhecido e lembrado no mercado de trabalho.
Segundo Passos e Najjar (1999, p. 46): A competéncia relacionada ao networking ¢ a
capacidade individual de ir ao encontro de nichos de mercado dispostos a contrata-lo;
capacidade deformar e manter relacionamentos interpessoais de qualidade, em relagdes
comerciais e pessoais do tipo ganha-ganha; capacidade de buscar informagdes e
rapidamente processa-las, transformando-as em conhecimento, gerando resultados
concretos; proactividade; pensamento sistémico, visao do todo e flexibilidade e rapidez

de raciocinio.

Com a crescente competividade nas oportunidades de emprego, a pessoa que se sobressair
e desenvolver sua rede de contactos tera sucesso no mercado. Portanto, essencial que a
pessoa conecte sua rede de relacionamentos com todas as pessoas que conhece, seja na
universidade, no ambiente de trabalho, entre amigos, colegas, superiores, ex-superiores,

conhecidos entre outros.

2.6 Vocé representa o Produto, valorize sua “marca”

Cada pessoa ¢ o produto de si mesma e possui uma marca. Essa marca ¢ seu nome,
portanto, é necessario promové-lo. E o bem mais perfeito que ja existiu, devido sua
singularidade. Cada ser humano ¢é agente responsavel sobre tudo o que envolve
(CORTEZ, 2004). De acordo com Ballback e Slater (1999, p. 21), “somente vocé possui
a responsabilidade de fazer com que os outros conhecam suas capacidades no mercado

de trabalho”.

Conforme afirmam Ballback e Slater (1999, p. 33): o foco do marketing pessoal € vocé.
Vocé ¢ o produto que precisa ser apresentado e promovido; assim, € vital que vocé se
concentre em fazer isso da melhor maneira possivel. Sem divida, serd necessario sair e
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se promover; no entanto, para ter sucesso nesse empreendimento, ¢ imperativo que vocé
conheca a si mesmo, suas habilidades e suas conquistas, de forma profunda e estabeleca
um valor coerente para si. Para alguns, essa etapa ¢ simples e prazerosa, enquanto para

outros nao.

Ha pessoas que enfrentam dificuldades para se colocar em evidéncia, e por causa disso,
perdem oportunidades valiosas no ambiente de trabalho. E essencial que cada um
demonstre suas competéncias (aquilo que ¢ capaz de realizar), pois a promoc¢ao da sua
marca deve ser constante, buscando sempre aumentar seu reconhecimento. E importante
focar no que pode ser realizado ao longo da vida e investir no que se pode fazer pelos
outros. Deve-se prestar atencdo em mesmo e nas suas habilidades, o que facilita o
autoconhecimento e a autoconfianga. Isso € crucial para identificar seu diferencial, ou
seja, como se tornar Unico e se destacar dos demais, de modo a ser valorizado tanto na
area profissional assim como no pessoal. Para Ballback e Slater (1999, p. 53), “apds criar
e embalar seu produto, € necessario atribuir pre¢o”. Para aprimorar a valorizagdo da sua
prépria marca, o individuo deve seguir algumas orientagdes que auxiliardo na promog¢ao
suas virtudes e chamadas. Pode iniciar com autoconfianca, colocando fé em si mesmo.

Deve estar sempre em busca de aprendizado, lendo e se informando.

Cada pessoa ¢ seu proprio produto, € necessario que promova sua marca evidenciando
suas habilidades e se tornando indispensavel tanto no mercado de trabalho quanto fora
dele. E crucial que desenvolva seu proprio nicho e comercialize a sua carreira. A
diferenciagdo e relagdo aos outros ¢ fundamental (DAVIDSON, 1999). Para que alguém
se torne fundamental dentro de uma empresa, ¢ importante que invista em seu marketing
pessoal, cuidando da sua imagem pessoal, valorizando a si mesmo promovendo sua

marca, a fim de pavimentar seu caminho para o sucesso.

O individuo deve promover sua marca, garantindo que seu nome chegue o mercado de
trabalho e se torne conhecido. E extremamente importante que o individuo esteja sempre

com seus “cartdes-de-visita” a mao.

2.7 Como o Marketing Pessoal funciona

O Marketing Pessoal, em sua esséncia, € o processo de se promover de forma estratégica
e auténtica, assim como uma empresa promove seus produtos ou servigos. O objectivo é
construir uma imagem positiva e influente, destacar suas habilidades e valores, alcancar

seus objectivos pessoas e profissionais.

O Marketing Pessoal funciona em diversas camadas:
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1 Autoconhecimento e Definicao de Objectivos:

Davidson (2000 apud Janson, 2012) enfatiza que o marketing pessoal envolve a
constru¢do de uma identidade unica, baseada em atributos individuais, valores e

principios que tornam uma pessoa reconhecivel e distinta no mercado.

» Identificagdo de Pontos Fortes e Fracos: é necessario conhecer suas habilidades,
talentos, experiéncias e areas que precisam de desenvolvimento. Uma analise SWOT
pessoal (strengths, wearknesses, opportunities, treats) pode ser muito util.

» Defini¢do de Valores: seus valores devem ser a base da sua marca, quais sdo os
principios que guiam suas agdes e decisdes?

» Estabelecimento de Objectivos: o que deseja alcangar com o marketing pessoal? Uma
nova oportunidade de emprego, reconhecimento na sua area, construir uma rede de

contactos influente ou fortalecer a sua reputacao.
2 Construcao de Marca Pessoal:

Segundo Bender (2009) e Heller (1990), ¢ preciso fazer uma autoavaliagdo para se
conhecer melhor e descobrir as competéncias e habilidades que o tornam diferente da

maioria.

> Defini¢do da Proposta de Valor Unica: o que te diferencia dos demais? Qual problema
vocé resolve ou qual valor especifico vocé oferece?

» Criacdo de Narrativa Pessoal (storytelling): compartilhar sua histoéria de forma
auténtica e envolvente ajuda a criar conexao com pessoas.

» Desenvolvimento de uma Identidade Visual (opcional, mas relevante): em contextos
profissionais autonomos ou criativos, a identidade visual (cores, estilo de

comunicagdo, etc.) pode reforgar a marca.
3 Comunicacio Estratégica:

Davidson (2000) destaca que o marketing pessoal envolve diversas caracteristicas
essenciais para o desenvolvimento profissional e a constru¢ao de uma imagem forte. Entre

0s principais aspectos, ele menciona a capacidade de comunicacio eficaz.

» Presenc¢a Online:

» Redes Sociais: escolha plataformas relevantes para seus objectivos e publico-alvo.
Mantenha um perfil profissional e compartilhe conteudo de valor.

» LinkedIn: essencial para networking profissional, compartilhar conquistas e insights

sobre sua area de atuacao.
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» Website/Portfolio (se for aplicavel): um espago para centralizar informagdes sobre si,
seu trabalho e suas habilidades.

» Comunicacdo Offline:

» Comunicagdo verbal e ndo-verbal: a forma como se expressa, sua postura e linguagem

corporal também comunica sua marca pessoal.
4 Gerenciamento de Reputacio:

Rosa (2006, apud CAMPOS; WALCZAK; SOUSA, 2010) destaca que a comunicagao ¢
um fator essencial no marketing pessoal, pois permite ao individuo cativar a atencao e
transmitir credibilidade no mercado de trabalho. E um dos elementos fundamentais para
o fortalecimento da identidade pessoal, sendo construida por meio da confianga,

diferenciagdo e imagem profissional.

» Ser Auténtico e Consistente: sua imagem online e offline devem ser coerentes com
quem vocé realmente €.

» Monitoramento da Presenga Online: acompanhe oque dizem a seu respeito e responda
de forma profissional e construtiva.

» Construgdo de Relacionamentos Soélidos: invista em conexdes genuinas com outras
pessoas.

» Entrega de Valor: cumprir suas promessas ¢ entregar um trabalho de qualidade ¢

fundamental para construir uma boa reputagao.
5 Avaliacdo e Adaptacao:

» Analise de Resultados: monitore o impacto das suas agdes de marketing pessoal nos
seus objetivos.

» Feedback: esteja aberto a receber feedback e use-o para aprimorar sua estratégia.

» Adaptagdo: o mercado e seus objectivos podem mudar, por isso, ¢ importante ser

flexivel e ajustar sua abordagem conforme necessario.

Para Tom Peters (1997), o Marketing Pessoal (onde vocé ¢ a marca) ndo € sobre
autopromocao vazia, mas sim sobre: autoconsciéncia (entender seus talentos e paixdes)
fazer um trabalho notavel, conectar-se com outras pessoas, tornar seu valor visivel,
aprender e evoluir. No mundo de hoje, onde a seguranca no emprego tradicional
desapareceu, vocé € o responsavel pelo seu sucesso, € gerenciar sua marca, que ¢ vocé

mesmo para poder prosperar ou estar mais préximo do seu objectivo profissional.
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Philip Kotler mesmo nao possuindo uma obra dedicada exclusivamente ao Marketing
Pessoal, nos apresenta alguns conceitos que servem como base para entender como o
marketing pessoal funciona, que sdo resumidos da seguinte forma: tratar a si mesmo como
um produto ou marca e aplicar os principios do marketing para se promover de forma
eficaz e alcangar seus objectivos pessoais e profissionais. Na perspetiva de Kotler o
marketing pessoal envolveria: visdo estratégica, foco no publico-alvo, criacao de valor,

comunicagdo eficaz, constru¢do de relacionamentos, melhoria continua.

Embora ndo sejam especificamente voltados ao marketing pessoal, os principios de
marketing que Kotler nos apresenta possuem estruturas poderosas para individuos que
desejam gerenciar suas carreiras e construir sua reputacdo de forma estratégica e eficaz,
a ideia central seria aplicar a logica do Marketing para se destacar em um mercado

competitivo.

Seth Godin, um dos maiores nomes do Marketing Contemporaneo, também nao possui
obras ou artigos dedicados exclusivamente ao Marketing pessoal, mas seus principios de
marketing sdo relevantes para entender como funciona a constru¢ao de uma marca pessoal
forte e eficaz. Para Seth Godin, o marketing pessoal funciona ao: desenvolver algo notavel
sobre si, construir confianca e obter permissdo da sua audiéncia, identificar e servir sua
tribo especifica, compartilhar sua histéria auténtica de forma consistente, focar em

fornecer valor genuino para os outros.

Por fim, Dan Schawbel (2009/2013) que ¢ especialista reconhecido em branding pessoal
e carreira, v€a constru¢do de marca pessoal como um processo continuo que envolve
autoconhecimento, presenga online estratégica, autenticidade, networking, autopromocgao
consciente para alcangar o sucesso profissional. Ele oferece uma perspetiva pratica e

relevante para era em que vivemos.

O Marketing Pessoal ndo ¢ apenas sobre autopromocdo, mas sim sobre uma gestao
estratégica da propria imagem e reputagdo profissional. Ao aplicar os principios de
marketing, o individuo potencializa suas oportunidades de carreira, constroi
relacionamentos significativos e alcanga seus objetivos profissionais de forma mais eficaz

€ consistente.

I METODOLOGIA DE TRABALHO
De acordo com Lakatos e Marconi (2003, p.83): O método € o conjunto das atividades

sistematicas e racionais que, com maior seguran¢a € economia, permite alcancgar o
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objetivo - conhecimento validos e verdadeiros -, tragando o caminho a ser seguido,

detetando erros e auxiliando as decisoes do cientista.

Segundo Prodanov e Freitas (2013, p.13), metodologia ¢ a aplicagdo de procedimentos e
técnicas que devem ser observados para construcao do conhecimento, com o proposito de
comprovar sua validade e utilidade nos diversos ambitos da sociedade. Portanto, para o
desenvolvimento deste estudo sdo aplicados diferentes tipos de métodos e técnicas cuja

sua escolha incide na sua natureza, caracteristicas objectivas da propria pesquisa.

A metodologia ¢ um conjunto de processos ou caminhos a busca de conhecimentos. Pode-
se dizer, que ¢ um estudo cientifico, onde utiliza 0 método de investigar, analisar e por
fim, aprovar ou reprovar o método aplicado. E realmente a parte mais importante do

trabalho, ¢ com ela que se alcancam os objectivos finais da pesquisa.

A selecgdo do questiondrio deve-se ao fato de ter uma abrangéncia e eficiéncia na coleta
de dados, padronizagdo e analise quantitativa, requerendo menos habilidade para a sua
aplicag¢do. Além disso, pode ser aplicado a um nimero grande de pessoas em simultaneo.
Outro ponto a considerar ¢ a sua natureza impessoal, utiliza umas frases padronizadas e
uma sequéncia estabelecida. Segundo Selltz et al. (1967), o anonimato em pesquisas pode
promover um ambiente de seguranga para os participantes, 0 que os torna mais propensos
a compartilhar opinides que, de outra forma, poderiam ser omitidas por medo de

julgamento ou retaliacdo.

3.1. Caracterizacao da Pesquisa

3.1.1. Pesquisa Quanto a Natureza

Considerando a sua natureza, esta pesquisa se configura como aplicada, buscando gerar
conhecimento com foco na solugdo pratica de problemas especificos, contextualizados
em verdades e interesses locais (Gil, 2008, p. 121). Essa abordagem metodologica
mostrar-se-a valiosa para analisar o contetido e forma como o Marketing Pessoal e suas
ferramentas/estratégias sao aplicadas pelos estuantes da ECA-UEM para alavancar as

suas carreiras profissionais.

3.1.2. Pesquisa Quanto a Abordagem do Problema
Quanto 4 abordagem ¢ uma pesquisa qualitativa, uma abordagem que combina ou associa
formas qualitativas e quantitativas, envolvendo premissas filoséficas, o uso de ambas

abordagens pode ser usada para responder a uma ampla variedade de questdes de
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pesquisa, incluindo questdes sobre o que as pessoas sentem e pensam, como elas se
comportam e como interagem no seu ambiente (Creswell, 2013, p. 5). Oferece
flexibilidade e a possibilidade de explorar diferentes dimensdes de um problema de
pesquisa. Esta abordagem permitird ao pesquisador interpretar as respostas obtidas

através do questionario para uma melhor compreensao sobre o tema.

3.1.3. Pesquisa. Quanto aos Objectivos

Quanto aos objectivos da pesquisa, usou-se a pesquisa exploratoria, que segundo Gil,
Antonio Carlos (2008), descreve a pesquisa exploratdria como aquela que tem como
objectivo proporcionar maior familiaridade com o problema, com vista a torna-lo mais
explicito ou construir hipdteses. Com este estudo, serd possivel fazer saber sobre as
diferentes estratégias do marketing Pessoal, como funcionam estas estratégias e como os
estudantes da ECA-UEM podem aplica-las para alavancar as suas carreiras profissionais

e sobressair no mercado de trabalho.

3.2. Métodos de Pesquisa
3.2.3. Métodos de Abordagem

Quanto ao método, vamos usar o hipotético-dedutivo. Este método funciona assim:
primeiro, fazemos observagdes e, a partir delas, criamos hipdteses (suposi¢des). Depois,
vamos a campo para testar essas hipoteses.

Segundo LAKATOS e MARCONI (2009, p. 91), este método combina a observagado
com a formulagdo de hipdteses que, apds a verificagdo pratica, podem ser aceitas ou
rejeitadas. Para CHALMERS (1999, p. 60-61), o conhecimento avanga porque as
hipoteses precisam ser testadas na pratica.

Dessa forma, este método nos permite construir e verificar as hipdteses criadas para este
estudo, garantindo que a pesquisa seja orientada por perguntas especificas e respostas
baseadas em dados reais.

3.2.1. Métodos de Procedimentos

Quanto ao método de procedimento, aplicou-se o Estudo de caso, que se carateriza pela
investigagdo aprofundada de um fenémeno dentro do seu contexto real. De acordo com
Yin (2001, p.32), essa estratégia ¢ particularmente til quando se busca compreender um
fendmeno complexo em sua realidade concreta, permitindo uma analise holistica e
contextualizada. O estudo de caso pode ser exploratdrio, descritivo ou explanatério,

dependendo dos objectivos da pesquisa.

O estudo de caso serd usado para aprofundar a compreensao e aplicabilidade do
Marketing Pessoal na constru¢cdo das carreiras profissionais dos estudantes da ECA-

UEM. O estudo aprofundara sobre as motivagdes, as estratégias aplicadas, os desafios e
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os resultados alcancados pelos estudantes, mostrando como o marketing pessoal se

manifesta e ¢ adaptado no dia-a-dia.

O estudo de caso contribuird para gerar novos conhecimentos e fornecer insights valiosos.
Sera possivel, através deste estudo buscar recomendagdes para os estudantes que buscam
desenvolver suas careiras, assim como para a propria ECA-UEM, no sentido de integrar

ou aprimorar o suporte ao desenvolvimento profissional dos seus alunos.

3.3. Pesquisa Quanto aos Procedimentos Técnicos

3.3.1. Pesquisa Bibliografica

A pesquisa bibliografica, ou de fontes secundarias, abrange toda bibliografia ja tornada
publica em relagdo ao tema em estudo, desde publicagdes avulsas, boletins, jornais,
revistas, livros, pesquisas, monografias, teses, material cartografico etc., até meios de
comunicagdo orais: radio, gravacdes em fita magnética e audiovisuais: filmes e televisao
(MARCONI e LAKATOS, 2003, p. 174). Esta pesquisa sera fundamental para
compreender como a gestdo da propria imagem, das competéncias e habilidades podem

influenciar no sucesso profissional e na constru¢do de uma marca pessoal firme.

3.4. Técnicas de Recolha de Dados

3.4.2. Inquérito

Segundo Lakatos e Marconi (2010, p. 1980) , o inquérito é uma técnica amplamente usada
nas ciéncias sociais ¢ pode ser aplicado em diferentes contextos, como pesquisa de
mercado, estudos de opinido e investigagdes académicas. Ele busca obter dados sobre

opinides, comportamentos, preferéncias ou caracteristicas de determinado publico.

Os dados colectados neste inquérito sdo fundamentais para a pesquisa sobre marketing
pessoal. O inquérito permite analisar o nivel de conhecimento e percep¢do sobre o
marketing pessoal, mapear as praticas actuais, identificar as lacunas, gerar insights e

recomendacoes.

As respostas ajudaram a construir um entendimento mais completo e propor solugdes
eficazes para o desenvolvimento profissional dos estudantes universitarios através do

marketing pessoal.

3.5. Populacio e Amostragem
Lakatos e Marconi (2010, p. 104) destacam que populacdo compreende todos os

individuos ou unidades que compartilham determinadas caracteristicas e sobre os quis se
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deseja obter informagdes. Neste contexto, a parte da populacdo selecionada de acordo

com o plano de estudo designa-se por amostra.

Gil (2008, p. 105) define amostra como um subconjunto da populagdo que ¢ analisado
com o objectivo de inferir caracteristicas do grupo maior, sendo fundamental para a

viabilidade da pesquisa.

Para o processo de recolha de dados, sera escolhida a amostragem por acessibilidade e
intencional que constitui o menos rigoroso de todos os tipos de amostragem. Por isso

mesmo ¢ destituida de qualquer rigor estatistico (Gil, 2008, p. 94).

O universo de pesquisa, ou populagdo-alvo, deste estudo ¢ composto por 50 estudantes
do curso de Marketing e Relagdes Publicas, distribuidos em duas turmas ( do regime
Laboral). A escolha foi justificada por sua relevancia direta para o problema de estudo,
uma vez que sdo profissionais em formac¢ao, que em breve, passardo para o mercado de

trabalho e precisardo aplicar estratégias de marketing pessoal.

A colecta de dados foi realizada por meio de um questionario digital, distribuido a todos

0s membros das turmas.

Portanto, obtidos os dados fornecidos com base nas respostas do inquérito, pretende-se

aprofundar a compreensdo sobre Marketing Pessoal e a sua aplicabilidade.
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IV. Apresentaciio e Analise de Dados
Com o objectivo de analisar a percepcao e aplicabilidade do marketing pessoal como
ferramenta de desenvolvimento profissional, foi realizado um levantamento de dados por
meio de aplicagdo de um questionario online. O questiondrio contou com um total de 9
questdes, sendo algumas de carater fechado (quantitativo) e outras abertas (qualitativas),

com o objectivo de compreender melhor o tema em andlise.

A pesquisa foi direcionada para um universo de 50 estudantes, os quais responderam de
forma voluntaria e andnima. As questoes abordam aspectos como o conhecimento sobre
marketing pessoal, importancia, aplicabilidade, praticas adoptadas no dia-a-dia e o

impacto dessas praticas na area profissional.

Esta etapa da pesquisa visa interpretar as informacdes colectadas de forma clara e
objectiva, de modo a fundamentar o papel do marketing pessoal como elemento
estratégico na construcao da carreira dos estudantes. De seguida, apresento os resultados

do questionario feito aos estudantes de Marketing e Relagdes Publicas da ECA — UEM.
O que ¢ marketing pessoal?

A maioria dos participantes 66% associou o marketing pessoal a constru¢do de uma
imagem profissional positiva, o que mostra que os estudantes reconhecem a importancia

de como se posicionar e se apresentar no ambiente profissional. Em segundo lugar, 28%
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apontaram a promog¢ao de habilidades e competéncias como definicdo de marketing
pessoal, refor¢gando a ideia de que o desenvolvimento € a comunicacdo das préprias
capacidades também sdo elementos valorizados. Por fim, 6% escolheram a opgao
“Outro’, enquanto nenhum dos estudantes indicou “divulgag¢do de produtos e servigos”
como principal defini¢do, o que mostra uma nog¢ao basica do conceito. Os resultados
indicam que a maioria compreende o significado atual do marketing pessoal, que vai além
da simples autopromogao e foca na construcio estratégica de uma imagem profissional

firme e mais proxima dos objectivos tragcados.

Segundo Montoya e Vandehey (2005) marketing pessoal ¢ “a arte de atrair e manter a
atencdo das pessoas certas com o objectivo de alcangcar objectivos pessoais e
profissionais.” A defini¢do esta alinhada com os dados apresentados, demonstrando que
os estudantes reconhecem a importincia de se posicionar estrategicamente no mercado

de trabalho.

Para Kotler e Keller (2006) o marketing pessoal ¢ parte da constru¢ao da marca individual
(personal branding), e envolve gestdo consciente da imagem e da percepg¢ao que os outros

tém de um profissional.

Marketing pessoal

= Qutro

= Construgdo de uma
imagem profissional
positiva

Promocgao de
habilidades e
competencias

Grafico 1: Marketing
Ferramentas de marketing pessoal.

A maioria dos participantes 46% citou de forma geral as redes sociais como principal
ferramenta, destacando o reconhecimento do papel dessas plataformas na construcao da
imagem pessoal e profissional. Quando analisadas de forma especifica, as plataformas
como Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn e Tiktok aparecem repetidamente nas

respostas, somando juntas mais de 30% das mengdes. Esses resultados confirmam a
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relevancia das redes sociais como meios mais acessiveis e populares para promover

habilidades, competéncias e imagem pessoal.

Outras ferramentas também foram mencionadas em menor propor¢do, como desing e
branding 12% e itens mais tradicionais como cartdo-de-visita e portfolio 2%, sugerindo
que, embora reconhecidos, esses recursos tém menor destaque no contexto actual
dominado pelos meios digitais. Isso confirma a observagao de Shepherd (2005), de que o
digital reconfigura a maneira como as pessoas constroem e comunicam sua marca pessoal.
As redes sociais foram citadas como principal ferramenta de marketing pessoal, indicando
que os estudantes percebem o ambiente digital como um espago estratégico para se

posicionar.

De acordo com Peters (19970 o marketing pessoal no contexto moderno exige o uso de
canais de comunicagdo acessiveis e eficazes, sendo as midias sociais um meio poderoso

de autopromocao e networking.

Os resultados mostram uma forte tendéncia digital nas estratégias de marketing pessoal,
com destaque das redes sociais como instrumentos essenciais de visibilidade e

posicionamento profissional.

Ferramentas de Marketing Pessoal
A% gy 2%

4%

= cartdo de visita, portfélio
= desing e branding
facebook, instagram, linkedin
= instagram, linkedin
22% = instagram, linkedin, tiktok
linkedin, twitter
= redes sociais
2% = tiktok, facebook, instagram

2% 2% = twitter, tiktok, linkedin

Grafico 2: Ferramentas
Estratégias de marketing pessoal.

A estratégia mais mencionada pelos estudantes foi Redes socias com 50%, destacando a
importancia de perto o mundo digital e as suas mudangas, para melhor compreender as
exigencias do mercado. Networking com 24%, indicando que muitos reconhecem a

importancia de construir € manter relagdes profissionais como forma de fortalecer sua
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imagem no mercado de trabalho. Em seguida, cursos para desenvolvimento de
habilidades foram citados por 16% dos estudantes , 0 que mostra uma valorizagdo no

aperfeicoamento de tecnicas como praticas importantes no marketing pessoal.

Por fim, 10% dos estudantes afirmam utilizar a participagdo em eventos como uma
estratégia, mostrando que, mesmo sendo menos comum, essa pratica também ¢

considerada uma forma valida de promover a propria imagem e ampliar oportunidades.

Os resultados indicam que os estudantes fazem uma combinagdo de estratégias, com
principal destaque para a interacdo com outras pessoas (networking) e a presenca online,
mostrando como o marketing pessoal vem sendo usado actualmente para fortalecer a

presenga e a imagem no ambiente profissional.

Montoya e Vandehey (2005) defendem que a constru¢do de uma imagem soélida exige
investimento constante em capacitacao e visibilidade. Os estudantes reconhecem isso ao

citar cursos e redes sociais como meios para reforcar sua presenca no mercado.

Segundo Granovetter (19730 as conexdes sociais — ainda que fracas — sdo fontes

poderosas de oportunidades profissionais, o que explica o valor dado ao networking.
Estratégias de Marketing Pessoal
= Redes sociais
= Networking
Participa¢do em eventos

= Cursos para o
desenvolvimento de
habilidades

Grafico 3: Estratégias

Elementos do marketing pessoal importantes para se destacar no mercado de

trabalho apos a graduacgio.

As respostas foram variadas, mas alguns temas se destacaram. A maioria 22% foi para a
producao de conteudo relevante e a capacidade de se destacar e manter consisténcia.

Mostrando a importancia dada a presenca digital activa e estratégica, com foco em
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agregar valor e manter uma imagem profissional alinhada aos seus objectivos. As
respostas mostram que os estudantes reconhecem a necessidade de ir além da presenca

online, sendo necessario buscar autenticidade e consisténcia.

Outras respostas destacaram a comunicagao eficaz, credibilidade e boa apresentagao
pessoal 4%, outras a imagem pessoal e identidade profissional 4% e o uso das redes
sociais como ferramenta de visibilidade 6% com variagoes. Foram também citados temas
como: desenvolvimento de habilidades 12%, autoconhecimento, definicdo de metas,
posicionamento, networking e proatividade, todos ligados ao crescimento pessoal ¢ a

constru¢do de uma imagem profissional firme.

Peter Montoya (2005) (The Brand Called You) destaca que o primeiro passo do marketing

pessoal ¢ conhecer a si mesmo — suas habilidades, paixdes, valores e diferenciais.

Por fim, os resultados mostram que os estudantes compreendem o marketing pessoal
como uma estratégia que envolve consisténcia, autenticidade, capacitacdo e clareza de

objectivos profissionais, que sdo exigéncias do mercado de trabalho.
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Elementos de Marketing Pessoal

= buscar habilidades

2% 2%

—
AN
2%
2% :

,A
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2%/ \

0

saber se apresentar

skils

= desenvolver habilidades

posicionamento,

® investir nas redes sociais

® me capacitar

= networking

2% = comunicar bem, passar credibilidade,

= definir minhas metas com clareza, soft

= imagem pessoal, saber seus objectivos

= investir na imagem pessoal, ter

» produzir conteudo relevante

m saber se destacar, ser consistente,

= saber se posicionar, se conhecer

Grifico 4: Elementos
Importancia do marketing pessoal para as carreiras profissionais.

A maioria 72% classificou o marketing pessoal como importante mostrando que

reconhecem seu valor na constru¢do da carreira profissional.

Além disso 16% dos estudantes consideram o marketing pessoal muito importante, 12%
avaliam como extremamente importante, oque prova-nos mais uma vez a influéncia do

marketing pessoal no desenvolvimento de uma carreira profissional.

A maioria dos estudantes considera o marketing pessoal importante para a carreira,
mostrando que hd uma consciéncia sobe o papel da gestdo da imagem pessoal no sucesso

profissional.

Segundo Kotler e Keller (2006) o marketing ¢ fundamental em mercados competitivos,
onde o diferencial estd cada vez mais relacionado a forma como eles se apresentam e se

comunicam.
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Os resultados mostram que hd uma nogao entre os estudantes sobre o papel estratégico
do marketing pessoal, especialmente em contextos em que hd muita competicio no
mercado de trabalho, principalmente ap6s a graduagao. Posicionar-se bem, comunicar seu
valor e construir uma imagem profissional consistente sdo aspectos fundamentais para o

crescimento profissional.

Importancia do Marketing Pessoal

= [mportante
= Muito importante

Extremamente importante

Grifico 5: Importancia
Frequéncia de investimento na marca pessoal.

A maioria dos estudantes 62% afirmou que nunca investe em sua marca pessoal, o que
mostra que existem lacunas entre o reconhecimento da importancia do marketing pessoal
(pergunta anterior) e a pratica desse investimento no dia-a-dia. Apenas 16% dos
estudantes dizem investir diariamente enquanto outros 16% o fazem mensalmente, oque
mostra que a minoria ainda tenta ou mantém uma consisténcia no cuidado com a propria
imagem profissional. Por fim, 6% disse que investe raramente, o que confirma que muitos

nao assumem o marketing pessoal como um habito diario ou estratégia continua.

Para Shepherd (2005) A inconsisténcia enfraquece a marca pessoal. O publico busca

autenticidade, mas também previsibilidade.

Os resultados mostram que, apesar da percecao positiva sobre o marketing pessoal, a
frequéncia de acdes praticas € baixa, o que pode significar falta de conhecimento sobre

como aplicar, falta de tempo ou prioridade, ou ainda falta de planejamento individual.

Segundo Montoya (2005) ” Uma marca pessoal ndo ¢ algo que vocé faz uma vez — ¢

algo que vocé vive todos os dias.”
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Esses resultados reforcam que os estudantes veem o marketing pessoal como uma
competéncia essencial para a construcdo de trajetorias profissionais consistentes,

especialmente apos a sua graduagao.
Marca Pessoal
= Diariamente
) = Raramente

Mensalmente

= Nunca

Grifico 6: Marca
Divulgaciao de contetidos referentes a si como produto ou a sua area.

A maioria dos estudantes 53% respondeu sim, demonstrando o uso da divulgacdo de
conteudos como parte de sua estratégia de marketing pessoal. Os 31% afirmam que
divulgam conteudos e que tém obtido resultados satisfatdrios, mostrando assim que a

pratica gera resultados positivos na imagem e visibilidade.

A minoria dos estudantes declarou que ndo divulga contetidos 8% ou que nio considera
essa pratica relevante 8%, oque pode significar desconhecimento sobre os beneficios ou

falta de habilidades para produzir.

Montoya e Vandehey (2005) defendem que a construgdao de uma imagem solida exige

investimento constante em capacitacdo e visibilidade.

Junger et al.,( 2022) defende que um presenca digital estratégica exige mais do que

conteudo: exige ritmo, planejamento e repeticdo da mensagem.

Os resultados revelam que a maioria dos participantes entende a importancia da produgdo
de conteudo como uma ferramenta de posicionamento no mercado de trabalho, o que
contribui para a constru¢do de autoridade, credibilidade e visibilidade nas areas em que

estiver inserido.
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Divulgacao de conteudos

8%

8% = Sim

= Sim, e tenho obtido
resultados satisfatorios

Nao

= N3o acho relevante

Grifico 7: Divulgacgio

Quais adjectivos melhor descrevem a marca pessoal.

>

Criativo (b): o adjectivo foi selecionado em 14 combinagdes diferentes, o que mostra
que a criatividade ¢ uma caracteristica dos estudantes. A criatividade ¢ valorizada
como competéncia essencial para diferenciagdo no mercado de trabalho.

Adaptavel (d): foi selecionado em 12 combinagdes, esta caracteristica ¢ importante
por ser associada a capacidade de lidar com mudangas ¢ desafios no ambiente
profissional.

Confiavel (b): foi mencionada em 10 combinacdes, o que reflecte a importancia da
confiang¢a na construc¢do de relacionamentos firmes e na construgdo da reputagdo no
mercado.

Auténtico (e): foi selecionado em 10 combinagdes, a autenticidade ¢ considerada
fundamental para estabelecer uma identidade profissional e atrair oportunidades
ligadas aos valores profissionais.

Estratégico (c): mesmo tendo sido selecionada em 8 combinagdes, pode ser vista
como uma competéncia necessaria para planejar e executar agdes que guiam ao

sucesso profissional.

Montoya e Vandehey (2005) afirmam que o autoconhecimento ¢ o primeiro passo para a

constru¢do de uma marca pessoal forte.
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2%
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%0
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Grificos 8: Adjectivos
Importancia do networking para a carreira dos participantes.

A troca de conhecimento 38% e a troca de experiéncias 16% foram destacados como
aspectos fundamentais do networking, mostrando que reconhecem o valor do networking
como uma oportunidade para aprender com os outros, compartilhar vivencias e adquirir

insights que contribuem para o crescimento profissional.

Outros elementos incluem a abertura de oportunidades 14%, a atualizagdo constante 14%
e a possibilidade de parcerias 4%. Esses resultados mostram os estudantes veem o
networking como ferramenta estratégica para expandir suas possibilidades de carreira,
manter-se informado sobre tendéncias da éarea e parcerias que podem impulsionar
projetos.A construcao de conexdes 6% e o fortalecimento da marca pessoal 2%, fzendo
entender que os estudantes assumem o networking como um meio de ampliar sua rede de

contactos e firmar a sua imagem profissional no mercado.

Kotler e Keller (2006) complementam essa informacdo ao afirmarem que
relacionamentos s3o ativos estratégicos para qualquer profissional. No marketing
moderno, e especialmente no marketing pessoal, os vinculos interpessoais funcionam
como canais que amplificam a reputagdo e facilitam a transmissao da proposta de valor

individual.

Foram também mencionados o desenvolvimento de habilidades 2%, o aumento da
visibilidade 2% e a possibilidade de mentoria 2%, mostrando que os estudantes
consideram menos relevantes comparados aos aspectos anteriormente destacados. Os

resultados mostram que os estudantes atribuem ao networking um papel essencial no
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desenvolvimento ¢ avango das suas carreiras, destacando, o fortalecimento da marca

pessoal, atualizacao profissional e novas probabilidades de sucesso.

Figura 9: Importancia do Networking

Importancia do Networking

= abre oportunidades

= conexoes

= desenvolve habilidades
2% .

= estar sempre actualizado

= fortalece marcas

= mais chances de ser visto

= parcerias

= possibilidade de mentoria

= troca de conhecimento

= troca de experiéncias

2%

Grifico 9: Networking

Os resultados mostram que os estudantes olham para o marketing pessoal como uma
competéncia relevante para a construcdo de trajetdrias profissionais firmes,

principalmente apds a graduagao.

Os estudantes valorizam o networking principalmente pela troca de conhecimentos e
experiéncias. De acordo com Burt (1992) que afirma que redes sociais bem construidas
aumentam significativamente o capital social e as oportunidades de mobilidade
profissional. Os estudantes entendem o marketing pessoal como um conjunto de
estratégias ligadas ao fortalecimento da imagem, o desenvolvimento de competéncias e a
construcdo de relagdes profissionais. As redes sociais, o networking e a capacitagdo
continua sdo as principais estratégias usadas, reforcando uma vez mais o marketing

pessoal como uma ferramenta de desenvolvimento pessoal e profissional
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Os resultados analisados permitem concluir que os estudantes t€ém uma compreensao
relativamente ampla e correcta sobre o conceito de marketing pessoal e reconhecem a sua
importancia para o crescimento profissional. No entanto, a pratica ainda ¢ limitada, e ¢
marcada por uma baixa frequéncia de estratégias direcionadas ao fortalecimento da marca
pessoal, como producao de conteudo, planeamento de imagem ou uso sistematico de

estratégias digitais.

Esse contraste entre teoria e pratica destaca a necessidade de maior sensibilizagdo,
formagdo e apoio institucional no desenvolvimento de competéncias relacionadas ao

marketing pessoal.

Ha uma necessidade de cultivar o autoconhecimento, o uso consciente das redes sociais
e a construcdo estratégica da identidade profissional durante a formacdo académica, a
introducao desses elementos pode contribuir para uma inser¢do de estudantes -futuros
profissionais- para o mercado de trabalho. O desenvolvimento continuo de habilidades e
autoconhecimento sdo, fundamentais para alinhar a imagem pessoal ao que o mercado

valoriza, tornando o profissional mais competitivo e preparado para os desafios actuais.
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V. Consideracoes Finais

O presente estudo teve como objectivo analisar a importancia do marketing pessoal como
ferramenta de desenvolvimento pessoal para os estudantes da Escola de Comunicagdo e
artes (ECA) do 4cano da Universidade Eduardo Mondlane (UEM). A investigagao partiu
da compreensdao de que, em um cenario cada vez mais competitivo ¢ dinamico, a
capacidade de gerir a propria imagem e posicionar-se de forma estratégica no ambiente

académico e profissional torna-se um diferencial determinante para o sucesso.

Os objectivos propostos foram plenamente alcancados ao longo da pesquisa.
Inicialmente, buscou-se conceituar o marketing pessoal, que foi entendido como um
conjunto integrado de estratégias, atitudes e comportamentos voltados para a constru¢ao
e comunicacdo de uma identidade profissional firme, auténtica, e alinhada aos objectivos
tragados de forma individual. Os estudantes demonstram um entendimento firme sobre o
conceito, ndo o relacionando apenas a autopromog¢do, mas a construgdo estratégica de

uma imagem profissional positiva.

No que diz respeito ao nivel de conhecimento dos estudantes sobre marketing pessoal, os
dados evidenciam que a maioria compreende o tema, reconhecendo sua importancia para
o crescimento profissional e pessoal. Mas, observou-se que esse conhecimento, ainda ndo
se converteu em estratégias praticas e consistentes, o que remete a necessidade de

intervengdes educativas e orientagdes sistematicas para que esse potencial seja explorado.

Quanto ao objectivo de enumerar as redes utilizadas como ferramentas de marketing
pessoal, a pesquisa apontou que plataformas como Facebook, Instagram, LinkedIn e
Tiktok sdo bastante usadas pelos estudantes, com destaque para o LinkedIn como canal
mais voltado de forma directa para o posicionamento profissional. As redes sociais foram
reconhecidas como meios acessiveis, eficazes e influentes para promocao de

competéncias, visibilidade e constru¢do de marca pessoal.

Quanto ao impacto do uso dessas ferramentas, os resultados indicam que os estudantes
percebem efeitos positivos no fortalecimento da sua imagem profissional e na abertura de
oportunidades, especialmente por meio de producdo de conteudo e na pratica do
networking. Identificou-se uma falha entre reconhecimento da importancia dessas
ferramentas e a consisténcia real no seu uso. Muitos estudantes afirmam ndo investir

regularmente em sua marca pessoal, o que mostra desafios relacionados a gestdo de

tempo, conhecimento técnico ou valorizagao da propria trajetoria profissional.
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Ao avaliar como os estudantes aplicam suas habilidades por meio dessas ferramentas,
verificou-se que estratégias como o networking, a capacitagdo continua e a presenca
digital sdo utilizadas com mais frequéncia. A produg¢do de conteudo relevante e a
coeréncia na comunicagdo da imagem pessoal foram destacadas como elementos
principais para se destacar no mercado de trabalho. Mas, a falta de planejamento
estratégico ainda limita o uso e aproveitamento dessas ferramentas como facilitadoras de

crescimento profissional.

Em suma, o presente estudo destacou a importancia do marketing pessoal como
ferramenta crucial para a realizacdo dos projectos de vida, tanto na area profissional
quanto pessoal. Diante da crescente competitividade do mercado e a presenca de
profissionais altamente qualificados, a capacidade de se destacar por meio de um

marketing pessoal eficaz representa um diferencial estratégico para um futuro promissor.
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Apéndices

Apéndice
Questionario de pesquisa

O presente questionario faz parte de uma pesquisa de Trabalho de Conclusao de Curso
(TCC) com o objectivo de analisar estratégias de marketing pessoal utilizadas pelos
estudantes da ECA-UEM e o impacto dessas estratégias em suas carreiras (inicio delas).
Com o seguinte tema: Marketing Pessoal: uma ferramenta de desenvolvimento

profissional para estudantes da ECA-UEM: caso do curso de LMRP.

Prezado participante, suas respostas sdo de extrema importancia para a conclusdo deste
estudo e contribuicao para compreensao do tema. Salientar que tida a informacao sera de

uso exclusivo neste trabalho.
1. Na sua opinido, o que é marketing pessoal?
[ ] a) Divulgagdo de produtos e servigos;
[ ]1b) Constru¢dao de uma imagem profissional positiva;
[ ] ¢) Promogao de habilidades e competéncias;
[ ]d) Outro.

2. Quais sao as ferramentas de Marketing Pessoal que conheces?

3. Quais estratégias de marketing pessoal vocé utiliza?
[ ]a) Redes sociais;
[ ] b) Networking;
[ ] ¢) Participag@o em eventos;

[ ] d) Cursos para o desenvolvimento de habilidades;
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4. Quais elementos do marketing pessoal considera importantes para se

destacar no mercado de trabalho apos a sua graduacgao?

5. Como avalia a importancia do marketing pessoal na sua carreira?
[ ] a) Nada importante;
[ ]1b) Pouco importante;
[ ] ¢) Importante;
[ ] d) Muito importante;
[ ] ) Extremamente importante.
6. Com que frequéncia investe na sua marca pessoal?
[ ] a) Diariamente;
[ ] b) Raramente;
[ ] ¢) Mensalmente;
[ 1d) Nunca;
7. Divulga conteudos referentes a si como produto ou referentes a sua area?
[ ]a) Sim;
[ ]1b) Sim, e tenho obtido resultados satisfatorios;
[ ] ¢) Néo;
[ ] Nao acho relevante.

8. Quais dos seguintes adjectivos melhor descrevem a sua marca pessoal?

(Selecione até 3).
[ ] a) Confiavel;
[ ]1b) Criativo;

[ ] ¢) Inovador;
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[ ]1d) Estratégico;
[ ] e) Adaptavel;
[ 1) Auténtico.

9. Argumente sobre a importancia do networking para a sua carreira.
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