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RESUMO

Este trabalho tem como finalidade, esclarecer e compartilhar os conhecimentos
sobre essa ferramenta tdo importante que é o Marketing Pessoal. Instrumento
inovador que consiste em trabalhar a marca pessoal, os diferenciais comportamentais
do individuo na carreira profissional, como também no ambito pessoal. No mercado
de trabalho, as atitudes, codigo de vestimenta, conteudo pessoal, enfim, um conjunto
de ac¢Oes serdo analisados como um todo. Nesse trabalho sdo abordados alguns tipos
de Marketing, que englobam varias aplicacbes, para aprimorar 0os conhecimentos,
habilidades e preparar o profissional para que ele alcance seus objetivos, e por fim
resultados satisfatérios. A metodologia utilizada foi a pesquisa bibliografica e de
campo, com abordagem quali e quantitativa, e aplicacdo de questionario
semiestruturado, divulgado e aberto ao publico, sendo sua maioria estudantes do
ensino médio. E ainda entrevista com a Personal stylist J.R., que trouxe sua prética e
experiéncia profissional na orientagdo aos profissionais que procuram seu Servigos,
0s quais demonstraram trabalhar além da marca pessoal o autoconhecimento de seus
clientes. Os resultados das pesquisas evidenciaram a importancia do marketing
pessoal, confirmando que o profissional pode cada vez mais se preparar para O
mercado de trabalho e na vida como um todo, isso com a aplicagéo das ferramentas

do marketing pessoal.

Palavras chaves: Marketing Pessoal. Carreira Profissional. Autoconhecimento.



ABSTRACT

This work aims to clarify and share knowledge about this very important tool
that is Personal Marketing. Innovative instrument that consists of working on the
personal brand, the behavioral differentials of the individual in the professional career,
as well as in the personal scope. In the labor market, attitudes, dress code, personal
content, in short, a set of actions will be analyzed as a whole. In this work, some types
of Marketing are approached, which encompass several applications, to improve
knowledge, skills and prepare the professional so that he can reach his goals, and
finally satisfactory results. The methodology used was bibliographic and field research,
with a qualitative and quantitative approach, and the application of a semi-structured
guestionnaire, published and open to the public, mostly high school students. And also
an interview with Personal stylist J.R., who brought her practice and professional
experience in guiding professionals who seek her services, who demonstrated that she
works beyond the personal brand with the self-knowledge of her clients. The research
results showed the importance of personal marketing, confirming that the professional
can increasingly prepare for the job market and in life as a whole, with the application

of personal marketing tools.

Keywords: Personal Marketing. Professional career. Self knowledge.
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1. INTRODUCAO

Para constituir uma marca pessoal, pode-se afirmar que as atitudes séo vistas
em varios ambitos, desde o pessoal até o profissional, considera-se também a

conduta de cada individuo. E assim constroi-se uma marca de grande valor.

O comportamento de cada individuo, seu codigo de vestimenta, suas
capacidades, os valores pessoais, a mensagem que pretende passar ao mercado,
enfim para todos aqueles com quem a pessoa ira interagir, a imagem pessoal
influencia na avaliacédo do sujeito. Um estere6tipo, um visual, uma notoriedade, ‘para
o lado bom’, ‘como o lado ruim’, também sao formas de analisar a imagem de cada

um.

A imagem pessoal é a forma como VOcé age e se expressa para as pessoas,

impactando na forma como elas leem vocé.

A imagem pessoal vai muito além da perspectiva que temos sobre nés
mesmos, abrangendo igualmente a forma como as outras pessoas nos enxergam. A
partir do modo como nos comportamos, Nos vestimos e N0S expressamaos, as pessoas
a nossa volta formam suas impressdes sobre nds. Portanto, a maneira como nos
apresentamos € uma ferramenta importante ndo apenas na vida social, mas também
no mundo corporativo, onde a aparéncia tem sido cada vez mais valorizada. O impacto
gue causamos no meio pode ser um importante aliado quando conseguimos
comunicar visualmente nossas qualidades e transmitir adequadamente nossos

objetivos e capacidades.

Cuidar da imagem pessoal significa fazer com que suas melhores qualidades
sejam percebidas pelas pessoas ao seu redor. Isso, € claro, s6 gera beneficios. Vocé
aprende a se expressar melhor, para além das palavras, e consegue criar uma

compreensao quase instantanea da sua personalidade e competéncias.

Até porque no mercado profissional somos vistos como produtos e por melhor
gue seja um produto, € muito mais dificil vendé-lo se a embalagem tiver péssima

aparéncia ou ndo comunicar devidamente as qualidades do que esta dentro dela.
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Mesmo que inconscientemente, julgamos as pessoas da mesma maneira. Nao
apenas no convivio social, mas principalmente no ambito corporativo, se a aparéncia
de um profissional nos causa ma impresséao, € possivel que ndo nos sintamos seguros
ou a vontade para trabalhar com ele. Por isso, o marketing pessoal se tornou tédo
importante no ambiente de trabalho e as consultorias de imagem e Personal Stylists

tém sido cada vez mais procurados por profissionais das mais diversas areas.

1.1. Justificativa

Para o profissional serve como um norte, sabendo a que ponto chegar, usando
as ferramentas certas, investindo de forma adequada e satisfatoria. Saber se
promover, se destacar no ambiente onde esta inserido, saber se portar, se promover,
0 vocabulario é uma poderosa ferramenta de autopromocao. No qual atualmente vem
sendo reconhecida nos meios e apresenta a importancia de construir uma marca
pessoal e a autopromocao, e sim, marketing tem relacdo com autopromocao, porém
vai muito além disso, trazendo destaque onde o profissional esta inserido tendo como
base o ambiente profissional.

Nem sempre manter uma vantagem competitiva € uma boa ideia, € uma
necessidade. E o Marketing Pessoal é uma das principais partes essenciais desse
esforco (DAVIDSON 2000).

Também vale mencionar que o profissional que apresenta uma postura
composta, a ética esta totalmente ligada a esse profissional, pois todas as suas
atitudes serdo como um espelho para outros individuos. Para um profissional com
uma postura exemplar, precisa ter qualidades que fardo com que sua conduta seja
duradoura e vista com lisura. As qualidades por sua vez, tem um papel importante e
envolve algumas habilidades e desenvolvimentos, junto a corporacéo aplicadas dia a
dia.

1.2. Objetivo geral
Analisar como as técnicas de marketing pessoal podem ajudar o individuo a

construir sua carreira.
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1.3. Objetivos especificos
Apresentar os conceitos de marketing pessoal e planejamento de carreira;
Identificar as principais categorias associadas ao marketing pessoal; Avaliar como as
categorias de marketing pessoal ajudam no desenvolvimento da carreira; Abordar
acOes de marketing pessoal que possam contribuir para a formacao de individuos

profissionais.

Neste sentido, esta parte do trabalho tem por objetivo a apresentacdo e
consideracdes que nos parecem importantes para o desenvolvimento pessoal, assim

como o Marketing pessoal, também ligado aos principios de Marketing.

1.4. Problematizacéo
“Como o Marketing pessoal pode ajudar os estudantes e profissionais no

mercado de trabalho?”

1.5. Hipoteses
Existem diversas hipéteses que podem contribuir para uma imagem

profissional positiva, as quais sao relatadas a seguir:

a. Desenvolver competéncias socioemocionais que € um conjunto de
capacidades que temos e que se expressam em padroes do
pensamento, sentimentos e comportamentos.

b. Ser verdadeiro para que vocé possa fortalecer o seu vinculo com a
empresa, encontrar seus proprios diferenciais e reforca-los. Existem
varias maneiras de fazer isso, como no networking com profissionais da
mesma area.

c. Saber lidar e controlar conflitos, saber mediar conflitos e ser assertivo
em momentos de discussdo também é uma habilidade importante. E
fundamental buscar sempre uma comunicacdo eficiente nessas
situacoes.

d. Aprender a liderar, uma pessoa com capacidade de liderar é bem-vista

por outros profissionais e pelo proprio mercado. Inclusive, essa é uma
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qualidade muito admirada e uma das atitudes que podem ajudar a ser
promovido, pois lideranca esta atrelada a inspiracéo.

Ter empatia, empatia € a capacidade de se colocar no lugar do outro e
esta atrelada a inteligéncia emocional. Essa habilidade é considerada
essencial na construcdo da imagem de um profissional. E a partir dela
gue vocé passa a entender a origem de algumas atitudes de seus pares
e consegue evitar atritos. Ela ainda ajuda a manter um bom
relacionamento com seus colegas de trabalho.

Identificar sua missao, visdo e valores, a missao € composta pelos
motivos que lhe movem e aquilo que pretende entregar para os clientes,
a visao, por sua vez, € um planejamento de longo prazo, os valores sdo
0 que orienta a sua postura profissional e funcionam como alicerces de
um bom Marketing Pessoal.

Praticar o autoconhecimento com a matriz de anélise SWOT, fazer uma
lista com aquilo que o coloca a frente da competicdo, os problemas que
pode enfrentar para conseguir espaco no mercado, o que ainda nao faz
bem e os nichos em que pode atuar para amplificar seus resultados. A
matriz ajuda a entender que tipos de qualificacbes devem ser obtidas
para se tornar um profissional completo, quais empresas precisa abordar
para concretizar objetivos e o que deve listar como argumento para uma
possivel contratacao.

Navegar mais pelas redes sociais, as redes sociais sdo uma
oportunidade para fazer Marketing acessiveis a todos os profissionais.
Ganhar destaque nelas depende apenas de entender como funcionam
e fazer um bom trabalho. Como o custo de promover-se nas redes
sociais € muito menor do que aquele necessario para fazer um anuncio
tradicional, profissionais encontram na web oportunidades de fazerem
sua marca crescer mais.

Promover o préprio trabalho, ha alguns canais especificos em que
promover o trabalho pessoal traz mais resultados. Esses canais abrem

espaco para que alguém mostre o proprio trabalho, entrando em contato
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com pessoas interessadas e construindo autoridade na area em que
atua. Verificar como cada um deles pode ajudar no Marketing Pessoal,
como o LinkedIn por exemplo.

J. Aprender a argumentar a seu favor esse modelo de contato, que
relembra suas qualificacfes e antecede uma proposta, ele aumentara
as conversdes se for adaptado constantemente de acordo com as
respostas que obtém.

k. Investir que qualifica¢®es, procurar por cursos, online ou presenciais,
que possam agregar valor aos conhecimentos. Seja na prépria area de
atuacao, marketing ou alguma outra de seu interesse.

|.  Fazer um networking, relacionar-se com pessoas de mesma area de
atuacdo ou do segmento no qual atua ou gostaria de atuar, participar de
eventos como palestras, cursos e seminarios.

m. Honrar compromissos e ser pontual, aprender a gerenciar melhor o seu
tempo. De preferéncia, tentar sempre chegar com 10 minutos de
antecedéncia a todo e qualquer compromisso, esse cuidado passa uma
imagem de pessoa comprometida e interessada.

n. Cuidar da imagem virtual, os recrutadores, lideres e o mercado como
um todo estéo de olho naquilo que os candidatos publicam. Deixar as
midias sociais falarem bem de si mesmo.

Assim como as possiveis hipéteses apresentadas acima, a problematizacéo
esta justamente ligada com a introducéo do trabalho, seguido dos fundamentos que
sdo discutidos e apresentados logo em seguida, tendo como tépicos os tipos de
marketing e suas variacoes.

Ao meio do trabalho sdo apresentados os métodos de pesquisa que foram
utilizados como campo de estudos, observacfes e suas respectivas analises em

seguida. Por fim, as consideracdes finais e as devidas referéncias.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo serdo encontrados os conceitos do Marketing pessoal, algumas
das tipologias do Marketing, as ferramentas basicas usadas no Marketing pessoal e

referéncias sobre o Dress Code, também conhecido como cédigo de vestimenta.

Alguns autores como Churchill, Gilbert, Peter e Paul, (2000) destacam que
segundo a American Marketing Association, o conceito de marketing esta conectado
com o processo de planejamento e execucdo de sua concepcdo, bem como o
estabelecimento de promocéo, distribuicdo de idéias, bens e servicos a fim de criar

trocas.

Para que esses métodos acompanhem as mudancas tanto na sociedade
guanto no ambiente de negécios, tedricos e académicos de marketing transformaram
seu foco, suas técnicas e metas, alterando-os e adaptando-os ao longo dos anos,
envolvendo assim o Marketing de situagcbes e fenbmenos atrelados a mercados de
commodity. E posteriormente direcionando seu foco principal para o processo
gerencial (andlise, planejamento, organizacéo e controle) e mais adiante para um foco
social/societal (qualidade do produto, impacto social, responsabilidade social etc.)
(KOTLER, 1972).

Alguns autores como Bartels (1974), Dawson (1979) e Jones e Monieson
(1990) concluiram que o Marketing, na concepcéo académica, surgiu como o estudo
do processo de “distribuicdo de bens”, bem, como analises de como fazer chegar o(s)
produto(s) ao(s) consumidor(es), de modo a suprir-lhne(s) as suas necessidades e

propiciar-lhe(s) as utilidades tanto de tempo quanto de lugar.

2.1. Tipos de Marketing
O Marketing possui uma ampla area que separa os tipos de Marketing, onde

cada um segue e se enquadra em determinada area especifica.

Como exemplo temos o: Marketing Tradicional; Marketing Digital; Outbound
Marketing; Inbound Marketing; Marketing de Conteudo; Marketing de Produto;

Marketing de afiliados; Marketing Pessoal.
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Entre outros tipos de Marketing que sao determinados a uma area especifica e

com um objetivo especifico.

Marketing Tradicional: esta relacionado a acbes fora do campo da internet,
como comerciais de TV, anuncios em revistas etc. Pode ser chamado de marketing
offline, porém, pelo fato de que algumas de suas a¢fes podem ser utilizadas no meio
online, mas nem todos concordam com o uso do termo "offline". Por outro lado, excluir

esse termo pode causar confusédo com o Outbound marketing (LIBERATO, 2015).

Marketing Digital: Ao contrario do modo como o marketing tradicional opera, o
digital age por estratégias online e, pelo fato de que a Internet € praticamente um
mundo a parte, o marketing digital abrange possibilidades quase infinitas e se
subdivide em outros tipos de marketing. Um dos bbnus do marketing digital é a
possibilidade de acompanhar, em tempo real, os resultados das a¢fes tomadas

(LIBERATO, 2015).

Outbound Marketing: no Outbound marketing, as empresas agem de forma
ativa na busca por novos clientes levando o seu produto até eles, através de outdoors,
cartazes, entre muitos outros meios. Pode ser visto como a pratica do marketing
tradicional, porém nao se limita a este, ja que também esté presente no meio online,

sites e anuncios em redes sociais (LIBERATO, 2015).

Inbound Marketing: Enquanto com o Outbound, a empresa vai em dire¢cao aos
clientes, no Inbound Marketing, a empresa atrai os clientes até ela. O Inbound também
€ conhecido como marketing de atracdo, jA que disponibiliza contetdos ricos e
relevantes para o publico que deseja atingir, aguardando assim, que seja convertido

em Leads e, posteriormente, em clientes (LIBERATO, 2015).

Marketing de Relacionamento: o marketing de relacionamento tem como
objetivos principais a captacdo e a fidelizacdo de clientes. Esse processo se da em
duas partes: Primeiro se inicia na fase de divulgacdo da empresa no mercado até a
concluséo das vendas; a partir disso € iniciada a segunda parte até a fidelizacéo de
clientes em si e, ainda, a conversao destes em promotores da sua marca. Isso envolve

a continuidade do contato com o cliente apés a conclusdo da venda. Fortalecendo,
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assim, o vinculo empresa-cliente. Colocando a empresa em um lugar de autoridade
no mercado (LIBERATO, 2015).

Marketing de Produto: o marketing de produto trabalha para criar uma
identificacdo dos clientes ou leads com o produto oferecido pela empresa. Com essa
estratégia, as empresas ou marcas focam exclusivamente no produto, mostrando
suas funcionalidades, beneficios e o0 porqué de ser essencial para o publico-alvo, mais
especificamente, para a persona. Ele € muito usado ndo apenas no direcionamento
de um produto / servico para um publico especifico, e também na introducéo de novos
produtos no mercado recorrente em que a empresa se encontra, ou mesmo em um
novo mercado (LIBERATO, 2015).

Marketing de Contetdo: é uma estratégia muito proxima a do Inbound
marketing, a diferenca entre eles é, basicamente, que o Inbound é focado nas vendas,
enquanto o de conteudo foca, como o préprio nome diz, no conteudo. Esse tipo de
marketing é voltado para o enriguecimento da jornada do cliente através do funil de
vendas, com a disponibilizacdo de palestras, ebooks, o webinars etc. (LIBERATO,
2015).

Mobile Marketing: atualmente, a maioria das pessoas usa 0 celular para
navegar na Internet, € neste ponto em que o mobile marketing se faz presente. Com
0 mobile marketing, as empresas e marcas criam sites responsivos, que se adaptem
a desportivos sem ser computador, além de apresentar também anuncios exclusivos

para o celular, por exemplo (LIBERATO, 2015).

Marketing de Guerrilha: € uma estratégia que busca chamar atencdo dos
clientes, e dependendo da acdo ou abordagem pode ser considerada mais agressiva
dentre outras estratégias, explorando ao maximo criatividade, de modo a fugir do
convencional, sem a necessidade de altos orcamentos. Seu foco esta em deixar uma
marca na memoria das pessoas e a partir de agdes inusitadas, geralmente executadas
em lugares publicos para alcancar mais pessoas com menos gastos e costumam ser
pensadas para incitar emocdes, 0 que reforca as experiéncias memoraveis. O que
também pode acontecer dentro desse tipo de marketing € a "declaracdo de guerra”
contra um forte concorrente (LIBERATO, 2015).
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Marketing Verde: o marketing verde € um conjunto de estratégias empresariais
pensado para valorizar 0os beneficios ambientais e sustentaveis de seus produtos.
Seus pilares sao: reduzir; reutilizar; reciclar. Essas trés atitudes se relacionam com a
necessidade de reduzir o desperdicio e o lixo de uma empresa e reutilizar o que for
possivel, e assim, provocando o minimo de efeitos negativos no meio ambiente
(LIBERATO, 2015).

Marketing de Afiliados: esse tipo de marketing funciona muito bem com
infoprodutos (produtos vendidos e entregues em formato digital). Nele, vocé cria uma
rede de vendedores, e, quando uma venda é realizada, cada um desses vendedores
€ recompensado com uma comissao. Ou seja, isso fara com que eles divulguem cada
vez mais o0 seu produto, e, consequentemente, as suas vendas aumentardo. E o

sucesso para esse tipo de marketing € lancar um bom produto (LIBERATO, 2015).

2.2. Marketing pessoal
De acordo com Gaier (2009) a individualizacdo da comunicacao e o marketing
pessoal assumem, hoje, um papel preponderante (dominante) na diferenciacdo e
demarcacdo de um individuo relativamente aos demais. Através da conjugacéo e o
aperfeicoamento continuo de diversos aspectos capazes de criarem sinergia,
(combinacfes) atingindo o sucesso pessoal, bem como por unido, da sua propria

comunidade.

Neste sentido, este trabalho tem por objetivo essencial, apresentar
consideracdes que nos parecem importantes para o desenvolvimento pessoal, através
de conhecimentos pessoais pretende-se demonstrar a importancia do
desenvolvimento das competéncias de comunicagao interpessoal e marketing pessoal

na vida profissional.

O homem como ser social procurou desde a antiguidade formas de interagir e
de se comunicar com seus semelhantes, seja através de gestos, escrita ou fala. Na
atualidade isto nédo é diferente, a comunicacao esta presente em tudo que fazemos,

sendo fundamental nos negocios (GAIER, 2009).
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Para Gaier (2009) € justamente através do desenvolvimento de uma boa
comunicagéo interpessoal que os individuos conseguem interagir com o mundo, e dar
inicio a sua vida profissional. Para construir essa comunicacao eficaz € essencial o
entendimento deste processo e o conhecimento das formas de comunicagéo, bem

como de suas vantagens.

A comunicacdao interpessoal assertiva (comprovada) pode auxiliar e muito na
construgcdo da imagem de um individuo, mas para o crescimento profissional
acontecer é necessario que esta imagem seja acompanhada de caracteristicas éticas,
sociais e humanas (GAIER, 2009).

Gaier (2009) afirma que por esta razao este estudo estende-se ao marketing
pessoal que € descrito ndo como um culto a vaidade, mas sim como uma forma de
vender tais caracteristicas, expondo ao mundo o valor do individuo. A construcéo de
uma marca pessoal consistente e um trabalho arduo, que exigira disciplina, humildade
e responsabilidade ndo s6 para responder tecnicamente sobre seus atos, mas
também para corresponder as expectativas do mercado sobre o individuo. E assim
torna-se fundamental o conhecimento dos erros comportamentais que podem afetar
esta imagem, pois sO assim o profissional podera evita-los, comportando-se de

maneira apropriada ao ambiente de trabalho.

Segundo Rizzo (2011), o marketing pessoal em geral ndo € um termo muito
popular. Conhecido da maioria da populacédo. Algumas pessoas podem pratica-lo de
uma certa maneira. Eficaz por suas caracteristicas pessoais, como simpatia e

carisma, e, portanto, ttm pouco conhecimento sobre o assunto.

De acordo com Persona (2005), o marketing pessoal pode ser uma ferramenta
relevante se usada com sabedoria, podendo se tornar um diferencial para o
profissional e para o individuo, desenvolvendo suas proprias habilidades para ganhar
visibilidade, melhorando assim a sua imagem para que possa alcancar seu objetivo
em sua carreira e aumentar suas chances de sucesso. Com essa ferramenta para

seu uso e melhoria continua.
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Para Bidart (2006) o individuo deve conhecer seus proprios interesses,
habilidades, também deve prestar atencdo a sua marca pessoal apreciada pelo
mercado, deve ter as habilidades e treinamentos que o tornam diferente dos demais
pela intensa competicao que existe, desta forma entéo tratar de definir sua identidade

como profissional.

Ballback e Slater (1999) explicam que para o profissional permanecer
competitivo, precisa conhecer seus pontos fortes e fracos. O autor enfatiza que o
individuo, e somente ele, € o responsavel pela realizacéo do seu trabalho conhecendo

suas e habilidades

Persona (2005) afirma que é por este fato que o uso do marketing € uma 6tima
ferramenta na contratacdo de funcionarios, mesmo que isso seja um pouco conhecido
e discutido. Para o autor, 0 marketing pessoal sempre existiu e sua divulgacéo se deu

pela necessidade de as pessoas valorizarem suas proprias carreiras

Os séculos XX e XXI sdo marcados por muitas transforma¢cdes nos campos
industriais, comerciais e tecnoldgicas, todas causadas em grande parte pela
globalizacéo. Essas transformacfes afetam a sociedade como um todo, exigindo para

gue as pessoas se mantenham atualizadas em suas atividades.

Para Rizzo (2011), diante das pressdes da p6s-modernidade, a evolucédo de
processos de negocios, a busca da sobrevivéncia, o individuo estd dentro do
profissional e pessoal, reconhece a necessidade de elementos béasicos para formar
um perfil competitivo, reconhecendo, portanto, a necessidade de uma ampla

compreensao de si mesmo.

E nesse contexto que o marketing pessoal se encaixa, sendo um diferencial,
para que a pessoa possa se diferenciar dos outros, exteriorizando suas habilidades.
No inicio da década de 1980, esse tépico era conhecido como etiqueta social, porque
€ reservado para a alta sociedade, mas desde os anos 90 o tema ficou conhecido
como marketing pessoal. Rizzo (2011) afirma que o marketing pessoal € muito mais
abrangente do que apenas um rétulo social, porque considera a pessoa e o produto,

procurando assim promover e vender uma imagem.
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2.3. Ferramentas basicas do Marketing Pessoal
Assim como outras ferramentas do Marketing, o Marketing Pessoal apesar de
ser uma ferramenta em si do Marketing, possui ferramentas que auxiliam na
consolidacdo de competéncias e habilidades que ajudam no desenvolvimento do

Marketing Pessoal.

Basicamente o Marketing Pessoal é composto por trés ferramentas basicas,
que utilizadas juntas trazem impactos positivos para quem quer desenvolver sua

marca pessoal, e se seguidas continuamente o individuo pode aprimorar sua carreira.

2.3.1. Embalagem do produto
Se define a aparéncia da pessoa, a forma com que se apresenta esteticamente
através de sua vestimenta, se adequando também a sua estética corporal, como seu
formato de rosto, corpo, cabelo, altura etc. Saber juntar e adequar ambas para que
ndo haja conflito entre vestimenta e estética corporal, isso também tende a ser um
ponto importante de como usar a aparéncia no Marketing Pessoal, e vai desde isso
até higiene pessoal (MELLO, 2006).

2.3.2. Conteudo
Tem como defini¢cdo o carater do individuo, vai desde disso até suas crengas,
pensamentos, entre outras questdes relacionadas ao carater. Como exemplo a forma
com que o individuo demonstra suas competéncias, honestidade, habilidades,
fidelidade etc. E importante que o individuo saiba desenvolver ou até mesmo
aprimorar essas habilidades, pois através disso o individuo terd uma imagem mais

atrativa, contribuindo também para o desenvolvimento de sua marca (MELLO, 2006).

2.3.3. Postura
A postura se da em como o individuo demonstra suas acfes diante dos outros,
isso estd ligado a postura fisica, como se portar. Esta relacionado também a
credibilidade e a comunicacdo, de que forma se comunicar diante de qualquer
assunto, e como se portar diante de diversas situacées e acontecimentos. E uma das
mais importantes para o desenvolvimento da Marca Pessoal, pois é 0 que mais se
destaca inicialmente (MELLO, 2006).
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2.4. Cdbdigo de vestimenta (Dress Code)
O Dress Code ou também conhecido como codigo de vestimenta tem ganhado

um grande espaco (SOUZA, 2020).

De acordo com os autores Librette, Amorim e Moreira (2018, p. 3) “O Dress
Code pode ser traduzido de forma literal para cddigo de vestimenta, que inclui as
roupas, 0s acessorios, a maquiagem, o perfume e higiene que o individuo tem em
determinado local”. Os autores querem dizer que cada local ou profissédo tem um estilo
de vestimenta adequada para se vestir, ndo sO para locais também como a imagem
gque as pessoas querem passar, ou seja, se quer passar uma imagem mais confiante
ouU uma imagem mais séria, as roupas ajudam a criar a imagem que as pessoas

desejam.

A imagem tem grande importancia na comunicagcdo nao-verbal porqué e
através da nossa imagem que o receptor nos identifica, ndo s6 na imagem também
como agimos é a partir dessa linguagem nao-verbal que os profissionais tiram suas

primeiras conclusdes segundo (SOUZA, 2020).

O Dress Code se aplica a todas as profissbes, a vestimenta e onde
expressamos nossa personalidade e demonstramos nossa cultura, crenga e valores,
tem um papel primordial na identidade de uma organizacdo, além de auxiliar o
individuo no seu marketing pessoal contribuindo assim de forma positiva a sua
imagem profissional (SOUZA, 2020).

No marketing pessoal o Dress Code e uma das principais ferramentas para a
criacdo da sua imagem, no marketing pessoal muitos profissionais querem causar
uma boa imagem, ou também uma boa primeiraimpressao e nesse caso a mercadoria
e o profissional e é preciso cuidar da imagem dessa mercadoria até porque ninguém

compra produtos com a embalagem feia ou sem embalagem (SOUZA, 2020).

Nos dias de hoje existem pessoas para nos ajudar com isso os (as) Personal
stylist estdo sendo bastante procurados, eles escolhem as roupas ,cortes ,linhas,
texturas, maquiagem e cores corretas de acordo com a imagem que o profissional

deseja passar respeitando sempre o gosto e a cultura do profissional (SOUZA, 2020).
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Com isso vemos como o Dress Code e indispensavel tanto.na vida cotidiana
como na vida profissional e como cuidar da nossa imagem pessoal tem extrema

importancia para os formadores de opinido (SOUZA, 2020).
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3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Como principal método de pesquisa, foi utilizado fontes de pesquisas que
contribuiram para o desenvolvimento do trabalho, sendo elas a pesquisa qualitativa
gue foi desenvolvida durante uma entrevista e que teve como contribuicdo a analise
de percepcgdes, sentimentos, sensacdes e pensamentos. A pesquisa quantitativa que
teve como base os resultados em graficos e nimeros, contribuiram para observacdes

e andlises de opinides do publico-alvo da pesquisa.

E por fim, a pesquisa bibliografica cujo dados e informacgfes foram coletados a
partir de fontes como livros, sites e citacdes de autores e profissionais da area levando

em consideracédo a busca por solugdes e informacoes.

3.1. Instrumento de pesquisa
O principal instrumento de pesquisa utilizado, se da em dois questionarios,
sendo um semiestruturado e outro estruturado. Sendo assim um para o0
desenvolvimento e auxilio de uma entrevista realizada, e o outro um questionario

guantitativo aberto, tendo como publico-alvo estudantes do ensino técnico.

O questionario qualitativo semiestruturado, que foi utilizado para uma entrevista
com um profissional da &rea, teve como base os resultados da pesquisa e o foco no

ponto de vista da entrevistada.

O questionario quantitativo (APENDICE A) foi divulgado ao publico, sendo sua
maioria estudantes de ensino técnico, resultando com 62 respostas. O questionario é
composto por 6 perguntas referentes ao Marketing Pessoal, com respostas de

negativo e positivo.

3.2. Participantes da pesquisa e local
Essa entrevista foi realizada via WhatsApp, em uma video chamada com a
profissional Personal Stylist J.R, que compartilhou seus conhecimentos ,ideias e
trajetéria.
A entrevistada trabalha com moda ha mais de 10 anos, teve uma loja com a

marca Maria Melancia, onde identificou em algumas de suas clientes a dificuldade de
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autoconhecimento e autoconfianga, e ndo conseguiam se sentir realizada com seus
Corpos, e com essa visao, a Profissional sentiu que poderia ajudar essas mulheres
apenas com alguns ajustes, tanto de roupas e acessorios.

Mas foi na sua loja onde identificou que suas clientes estavam consumindo
muitas pecas e mesmo assim ndo se identificavam dentro das delas e foi pensando
nisso que a profissional decidiu que faltava um pouco de conhecimento e estilo
préprio. E foi com suas clientes que ela se destacou dando dicas de moda combinando
Looks com pecas coringas e impactando cada vez mais suas clientes e assim se
apaixonando pelo Marketing Pessoal, consequentemente atraindo novos publicos.

A entrevistada fala sobre a sua marca visando a sustentabilidade por isso ela
tinha a preocupacao em saber quem eram os seus fornecedores, conhecendo novos
estilistas, marcas que davam valor a sua méao de obra, a procedéncia dos seus tecidos
trabalhando assim com uma variedade de cortes, linhas e cores dependendo de cada
cliente. E assim com tanto amor pela moda ela se tornou uma Personal Stylist bem-

sucedida.
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4. DISCUSSAO E ANALISE DOS RESULTADOS DE PESQUISA

Em entrevista com a profissional J.R., que compartilhou seus conhecimentos
adquiridos ao longo dos ultimos dez 10 anos, atuando na area de Personal Stylist,
podemos verificar que Dress Code ou também conhecido como codigo de vestimenta,
realmente tem grande impacto quando se trata do individuo com sua autoconfianca e
autoconhecimento, e assim desenvolver sua prépria imagem, a forma que quer ser
vista, e também na area profissional saber se portar junto a uma equipe, a um superior,
a um subordinado e assim impactar a sua vida profissional trazendo esse
desenvolvimento a partir conhecimento pessoal adquirido através dessa ferramenta.

O Dress Code veio como uma influéncia trazendo novidades como se vestir da
forma correta, desde sua maquiagem, até o estilo de roupa como os cortes, tecidos,
estampas e linhas, sabendo que cada individuo tem sua paleta de cores para auxiliar
nesse conjunto de tendéncias da moda.

Assim como foi dito acima, o Dress Code é uma ferramenta essencial que deve
ser composta no Marketing Pessoal de cada individuo, principalmente aquele que
busca destaque profissional. A vestimenta do individuo ou chamada de "embalagem"
traz uma descricdo de si no primeiro momento sem ao menos se comunicar ou
apresentar, ela ja traz uma descri¢cdo da imagem que queira passar. E é por isso que
cada individuo deve compor no desenvolvimento de seu Marketing Pessoal.

Logo abaixo sao apresentados os resultados das pesquisas realizadas junto ao
publico-alvo.

O primeiro gréafico apresenta o sexo dos participantes da pesquisa quantitativa
aberta para o publico, sendo sua maioria estudantes do ensino técnico. O gréfico

destaca um namero maior de participantes do sexo feminino. E como analise e
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conclusdo, a possivel hipotese de ter grande participacdo do publico feminino ao
contrario do masculino se da pelo fato de que a area de Marketing Pessoal seja de
mais interesse pelo publico feminino.

Gréfico 1 - Sexo dos participantes da pesquisa

SEXO

Fonte: Autoria propria, 2022.

O segundo grafico é referente a primeira pergunta que foi feita através do
guestionério. E se conclui que uma grande porcentagem de pessoas (74%) acredita
de fato que todo profissional deve construir sua marca pessoal, sendo apenas uma

pequena porcentagem de 26% n&o concordaram.

Grafico 2 - Os profissionais devem construir sua marca pessoal?

PERGUNTA 1

= SIM = NAO

Fonte: Autoria prépria, 2022.

O terceiro grafico apresenta uma grande porcentagem de respostas negativas
(cerca de 82%), sendo que a maioria ndo acredita que o Marketing Pessoal engloba

apenas questdes relacionadas a aparéncia. Sim, o Marketing Pessoal engloba de fato



29

em si questdes relacionadas a aparéncia fisica, porém, ndo somente isso, pois ela s

de fato € uma ferramenta do Marketing Pessoal.

Grafico 3 - O Marketing pessoal engloba apenas questdes de aparéncia?

PERGUNTA 2

= SIM = NAO

Fonte: Autoria préopria, 2022.

O quarto grafico representa a porcentagem de respostas da terceira questéao,
sendo a maioria das respostas positivas, com apenas 6% de respostas em negativo.
A pergunta engloba se é possivel vender a sua imagem sem perder a descricéo, e

sim, é possivel um individuo vender sua imagem sem perder sua descricao.

Grafico 4 - A venda da imagem pessoal e a discri¢cao

PERGUNTA 3

=SIM =NAO

Fonte: Autoria propria, 2022.

O grafico cinco, que representa a porcentagem de respostas da questdo
namero quatro, diz a respeito se de fato pessoas timidas podem desenvolver o seu
Marketing Pessoal. Como o grafico apresenta grande niamero de respostas com "sim",
passa um ponto em que sim, € possivel que pessoas timidas ou com problemas de

interacdo social possam desenvolver seu proprio marketing pessoal, ou seja, se
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autopromover. Basta saber usar as ferramentas basicas compostas pelo marketing
pessoal mesmo dentro de sua personalidade
Gréfico 5 - Pessoas timidas podem desenvolver o seu Marketing Pessoal?

PERGUNTA 4

\

s SIM = NAO

Fonte: Autoria prépria, 2022.

O gréfico seis mostra a porcentagem de respostas da ultima questao presente
no questionario. Claro que o marketing nado esta ligado apenas a extroverséo e
simpatia, e pode ser usado como gatilho para o individuo desenvolver seu Marketing
Pessoal, porém, cada individuo pode se desenvolver baseando também na sua
personalidade.
Gréfico 6 - O marketing pessoal esta ligado a extroversdo e simpatia?

PERGUNTA 5

Fonte: Autoria prépria, 2022.
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CONSIDERACOES FINAIS

Com este trabalho podemos concluir que o desenvolvimento tecnolégico e com
um grande fluxo de informagdes no mundo o mercado de trabalho se torna cada vez
mais exigente, e a procura por profissionais capacitados e mais qualificados é

essencial com a chegada dessa ferramenta.

Por esse motivo é essencial o conhecimento desses profissionais na area da

tecnologia, ndo so6 para conhecimento profissional, mas para conhecimento geral.

O marketing pessoal por sua vez, tem um papel muito importante nesses

desenvolvimentos e habilidades.

Sendo alguns um diferencial e torna o profissional altamente preparado para

mais oportunidades, e melhores salarios.

N&ao podemos esquecer que o marketing pessoal ajuda no desenvolvimento,
renova a imagem, a postura dentro da area de trabalho, e isso torna o profissional

bem-visto, e com melhores oportunidades de novas qualificagdes.



32

REFERENCIAS
CHRISTINA, Maria. Marketing pessoal: das ideias aos projetos. Ibpex, 2009

GODIN, Seth. Isso E Marketing: Para Ser Visto E Preciso Aprender A Enxergar.
Books, 2019

FERREIRA, Gustavo. Gatilhos Mentais: O Guia Completo com Estratégias de
Negdcios e Comunicacdes Provadas Para Vocé Aplicar. DVS Editora, 2019

DAVIDSON, Jeff. Faca Seu Marketing Pessoal e Professional. Breathing Space
Institute, 1985

BRIDGER, Darren. Neuromarketing: como a neurociéncia aliada ao design
pode aumentar o engajamento e a influéncia sobre os consumidores. Auténtica
Business, 2018

C. Izabel, Marketing Pessoal: Ferramenta que alavanca o sucesso pessoal e
Profissional. RH Portal, 2 de setembro de 2015 Disponivel em:
https://www.rhportal.com.br/artigos-rh/marketing-pessoal-ferramenta-que-

alavanca-o-sucesso-pessoal-e-profissional/. Acesso em: 29 de novembro 2022



33

APENDICE A - MODELO DE QUESTIONARIO APLICADO AO
PUBLICO

* Nome e sobrenome?
1. Na sua opinido, todo profissional deve construir sua marca?
Sim ()
N&o ()
2. Para vocé o marketing pessoal engloba apenas questdes relacionadas a
aparéncia?
Sim ()
Néao ()
3. Vocé acha que é possivel vender sua imagem sem perder a discricdo?
Sim ()
Nao ()
4. Pessoas timidas podem desenvolver seu marketing pessoal?
Sim ()
Nao ()
5. Vocé acha o marketing pessoal esta ligado a extroversao e simpatia?
Sim ()

No ()
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APENDICE B — MODELO DE QUESTIONARIO ENTREVISTA

*1° Pergunta

Me conte um pouco da sua trajetéria, suas experiéncias, oque foi mais impactante ?

*2° pergunta

Eu gostaria que vocé falasse um pouco mais sobre a area profissional, sobre

uniformizacdo nas empresas.

*3° pergunta

Vc acha que a vestimenta influencia no marketing pessoal ?

*4° pergunta

Vocé atende homens na sua consultoria ?

*5° pergunta

Vocé entra mas empresas para fazer o Dress Code?

*6° pergunta

A roupa fala por si prépria ?

*7° pergunta

O que vocé acha do marketing pessoal ?
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