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A IMPORTANCIA DO MARKETING PESSOAL NO MERCADO DE
TRABALHO: um estudo de Caso com os formandos da
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Resumo

O presente estudo abordou a importéncia do marketing pessoal no mercado de trabalho
com os formandos da Faculdade Cidade de Jozo Pinheiro em 2017. O marketing pessoal se
torna importante devido as tendéncias de mercado decorrentes da globalizacéo exigindo
assim um novo perfil profissional. Esta pesquisa teve como objetivos estudar a importéncia
desta ferramenta para os formandos e como irdo aplica-lo no desenvoivimento de suas
carreiras profissionais, averiguar as dificuldades encontradas pelos académicos em
desenvolvé-la, pesquisar quais s80 as vantagens no ensino académico e profissional e
identificar o nivel de conhecimento e a percepgao dos formandos sobre marketing pessoal.
A metodologia utilizada nesta pesquisa foi de livros, artigos e monografias, mas classificou-
se como meétodo qualitativo e com procedimentos técnicos survey, onde a coleta de dados
se deu por aplicacdo de questionarios. Os resultados apontam que os académicos
consideram o marketing pessoal uma ferramenta importante a se desenvolver para obter
Sucesso nas suas carreiras tanto profissionais, quanto pessoais.

Palavras Chave: Marketing pessoal; carreira profissional: mercado de trabalho; formandos.

Abstract;

The present study approuch the importance of persenal marketing in the job market
with graduates of the Faculdade Cidade de Jo#o Pinheiro in the year 2017. Personal
marketing becomes important due to the market trends resulting from globalization,
thus requiring a new professional profile. This research aimed to study the
importance of this tool for graduates and how they will apply it in the development of
their professional careers, to investigate the difficulties encountered by academics in
developing it, to research the advantages in academic and professional education,
and to identify the level of knowledge and the perception of the graduantes about
personal marketing. The methodology used in this research was boocks, articles and
monographs, but it was classified as a qualitative method and with technical
procedures survey, where the data collection was by application of questionnaires.
The results point out that academics consider personal marketing an important tool to
develop in order to be successful in their professional and personal careers.

Keywords: Marketing personal: professional career; job market: graduates.
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INTRODUCAO

A presente pesquisa teve como fundamento analisar o conhecimento e
percepcao dos formandos da Faculdade Cidade de Jodo Pinheiro-MG em 2017 em
relacdo ao marketing pessoal. A pesquisa teve este marco temporal em razao do
pesquisador ser académico na instituicdo no mesmo ano da pesquisa.

A cidade de Joao Pinheiro localiza-se no Noroeste de Minas Gerais e
completa no dia 10 de setembro 2017, cento e seis anos de emancipacéo politica. E
0 maior municipio da regido possuindo uma extensao territorial de 10.727,46Km2 e
ha aproximadamente 49.472 mil habitantes Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE, 20186).

A Associagdo Educacional de Jodo Pinheiro, desde sua fundacdo, é uma
instituicdo voltada a educacdo superior, pois na mesma data, em 1999, criou-se
também a Faculdade Cidade de Jodo Pinheiro - FCJP, instituicdo de ensino,
dedicada a educagdo superior, através dos cursos de graduacdo, bacharelado,
licenciatura e tecnoldgico, pos-graduagéo e cursos de extens&o universitarios. (PDI |
2009 — 2013)

O inicio das atividades desta instituicdo deu-se no inicio do ano de 2002 com
a aprovagdo pelo DEPES( Departamento de Pessoal), SESu( Secretaria de
Educacao Superior), MEC(Ministério da Educacio), dos cursos de bacharelado em
fisioterapia e licenciatura em educacéo fisica, sendo que desde o primeiro momento
estes cursos foram totalmente assimilados pela populacdo local, ainda em 2002
foram aprovados os cursos de bacharel em enfermagem e licenciatura em letras,
matematica e normal superior que iniciaram ¢ seu funcionamento no inicio de 2003,
ja em 2003 foi aprovado o curso de bacharel em biomedicina, que iniciou no mesmo
ano, ainda em 2003 o curso de bacharelado em administracéo foi aprovado iniciando
suas atividades em fevereiro de 2004,

A presente pesquisa teve como tema: A importancia do markefing pessoal no
mercado de frabalho: um estudo de caso com os formandos da faculdade cidade de
Jo&o Pinheiro em 2017.

Marketing Pessoal pode se dizer que é a arte de vender um produto chamado
vocé, com ele vocé é& capaz de posicionar-se no mercado e mostrar suas

habilidades, a fim de criar uma percep¢do positiva nas pessoas a seu respeito, é
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uma maneira de se divulgar para promover as proprias competéncias pessoais e
técnicas. E também uma estratégia para vender a sua prépria imagem e influenciar a
forma como as outras pessoas olham para quem a utiliza. Podemos dizer também,
que o marketing pessoal é a venda de um produto que neste caso & VOCé, ou seja, 0
marketing pessoal é utilizado em todos os momentos e locais de nossa vida, porém
nao & dada a sua devida importancia.

Segundo Kotler (2003), marketing é a fung&o empresarial que identifica
necessidades e desejos insatisfeitos, define e mede sua magnitude e seu potencial
de rentabilidade, especifica que mercados-alvo serdo mais bem atendidos pela
empresa, decide sobre produtos, servigos e programas adequados para servir a
esses mercados selecionados e convoca a todos na organizagao para pensar no
cliente e atender ao cliente.

E preciso vender melhor a imagem que ¢ passada a todo o instante e em todo
local, onde quer estejam e é para isso que o marketing pessoal serve, para ajuda-los
a vender o mais precioso produto que é a prépria imagem, ajudando a favorecer
tudo aquilo que ja@ ha de bom em si mesmo e assim satisfazer a todas as suas
habilidades, competéncias e qualidades, trazendo uma vantagem competitiva rumo
ao sucesso profissional.

O sucesso e 0 fracasso sempre existiram e devem ser trabalhados, cabem
aos futuros gestores buscar meios para solucionarmos tal problema gue tera ao
longo do tempo. Nessa etapa da vida, o pesquisador estuda a possibilidade de
concretizar parte dos planos e aprimorando seus conhecimentos para um melhor
desempenho na carreira profissional, buscando assim compreender as condicbes
necessarias ao autoconhecimento para construir uma imagem positiva na vida
pessoal facilitando assim o sucesso no mercado de trabalho e assim podendo
concretizar o periodo de estudo no curso de administragao.

A escolha desse tema foi pelo fato que o marketing pessoal vem
conquistando cada vez mais espaco nas mais diversas areas de atuag@o humana,
contribuindo também para o crescimento pessoal e profissional no mercado de
trabalho nos mais diversos contextos. Por ser mais procurado por pessoas gque
querem entrar no mercado de trabalho, entendem que n&o podem ser sé mais um
profissional na area, mas sim aquele que traz um diferencial nos resuitados.

Essa pesquisa traz grande relevancia para a sociedade, pois onde existe uma

grande quantidade de pessoas que tem uma capacidade brilhante no planegjar,
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executar e que passa uma imagem negativa, isso acontece quando as pessoas nio
se importam em construir uma boa marca para si mesma, assim pode vir a mostrar a
importincia da sua propria imagem, postura e conduta. Mostrando também a
importincia de ler jornais, revistas, bons livros, reportagens, fazer cursos e
especializagbes, que possivelmente contribuira positivamente em sua formacgdo e
marca pessoal.

A importancia da pesquisa na formagdo profissional da administracdo é
buscar contribuir para ampliacdo do conhecimento acerca das disciplinas,
habilidades desenvolvidas durante o curso e maneiras adversas de pesquisa para
enriquecer nosso proprio saber, de acordo com (BALLBACK, SLATER, 1999).

O presente estudo levantou os seguintes problemas; qual a importancia do
marketing pessoal para os formandos da FCJP € como irdo aplica-lo no
desenvolvimento de suas carreiras profissionais? Quais as dificuldades encontradas
pelos formandos da FCJP em desenvolver o markeling pessoal? Quais sdo as
vantagens do marketing pessoal no ensino académico e profissional? Qual o nivel
de conhecimento e a percepcéo dos académicos sobre marketing pessoal?

Este trabalho apresentou os seguintes objetivos; estudar a importancia do
marketing pessoal para os formandos da FCJP e como irao aplica-lo no
desenvolvimento de suas carreiras profissionais; averiguar as dificuldades
encontradas pelos formandos da FCJP em desenvolver o marketing pessoal:
pesquisar quais sdo as vantagens do marketing pessoal no ensino académico e
profissional; identificar o nivel de conhecimento e a percepcado dos formandos sobre
marketing pessoal.

Este trabatho levantou as seguintes hipdteses; a maioria dos formandos da
FCJP ndo da a devida importancia ao marketing pessoal pelo fato de muitos n3o
estudarem administracéo ou por ndo conhecerem a real importancia do seu uso no
dia a dia e percebe-se que a maioria dos cursos no trazem este contexto para sua
grade curricular académica, tornando assim mais dificultoso a adequacdo de uma
nova imagem para os formandos, pois nem todos eles t&m as mesmas habilidades e
competéncias, ou ndo sabem que as possuem, porém ha a possibilidade de
desenvolvé-las de forma criativa.

E notavel as dificuldades de cada formando em desenvolver o marketing
pessoal tanto na sua postura, quanto no seu modo de agir e falar. Os formandos nao

estao acostumados a ser cobrados no sentido da postura, modo de agir e falar, ja os



12

formandos do curso de Administragdo ja estfo acostumados com as exigéncias do
perfil do mercado de trabalho e de um perfil de administrador, mas mesmo assim
nota-se que ndo ddo a devida importancia como os demais cursos que terao estas
dificuidades até se adaptarem com este novo perfil no seu dia a dia. Pois 0 mercado
de trabalho esta cada dia mais competitivo e ndo poderia ser diferente para cada
formando, nos dias de hoje ndo basta s querer, mas também correr atras de seus
ideais.

Se trabalhar de formar correta, as ferramentas do marketing pessoal, elas
proporcionaréo diversas vantagens para os formandos, tante na adequacado da
imagem pessoal, quanto na profissional, melhorias também na comunicacéo, que é
fator de grande importancia para mostrar o seu potencial e suas competéncias. O
Marketing pessoal ira auxiliar os formandos a vencer a timidez, a saber ouvir, utilizar
adequadamente a voz, ter uma boa expressao corporal, evitar vicios come {postura
inadequada, roupas, fala e gestos), ter controle emocional entre outros pequenos
cuidados que fazem a diferenca para uma boa comunicacao.

Esta questdo do nivel de conhecimento foi como fator predominante, pois
atualmente os formandos, com excecdo dos formandos do curso de administracao,
os demais ndo tém a percepgdo do que realmente é o marketing pessoal ou como
aplica-lo no seu dia a dia. Como um todo o marketing pessoal & visto como uma
simples ferramenta de propaganda, mas sabem a importancia da postura, o modo
de se vestir e de se comportar no meio social e profissional, agora é questdo de
trabaihar o real objetivo e a importancia do conhecimento desta ferramenta.

Este estudo buscou gerar conhecimentos sobre a realidade, perceptiva e
importéncia do marketing pessoal dos formandos da Faculdade Cidade de Joao
Pinheiro. Esta pesquisa bibliografica foi desenvolvida inicialmente com base no plano
provisorio, ou seja, partiu-se para a busca das fontes que tratavam sobre o tema.
Essas fontes foram: livros, revistas, artigos e monografias. A partir de entio,
avancou-se para a leitura dos textos selecionados, identificando as ideias-chaves e
colocando-as no trabalho.

De acordo com Lakatos e Marconi (2003, p.83):

O método é o conjunto das atividades sistematicas e racionais que,
com maior seguranga e economia, permite alcancar o objetivo —
conhecimento validos e verdadeiros, tracando o caminho a ser
seguido, detectando erros e auxiliando as decisdes do cientista.
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Assim, o método aplicado a pesquisa bibliografica, através da leitura do
material selecionado, foi iniciado com a organizagéo légica do assunto, fazendo com
que a redacéo do texto fosse feita de forma gradual. Foi desenvolvida também sobre
0 metodo qualitativo, com a finalidade de gerar informacdes quanto ao
desenvolvimento dos formandos. J& em relagdo aos procedimentos técnicos que
foram utilizados, esta pesquisa classifica-se como levantamento (survey), que foi
usado na forma de questionario.

Pesquisa qualitativa segundo Lakatos e Marconi (2003, p.203):

Consistem em investigacées de pesquisa empirica, cuja principal
finalidade & o delineamento ou a analise das caracteristicas de fatos
ou fenémenos, a avaliacdo de programas ou o isolamento de
variaveis principais ou chave. Qualquer desses estudos pode utilizar
métodos formais, que se aproximam dos projetos experimentais,
caracterizados pela precisdo e controle estatisticos, com a finalidade
de fornecer dados para a verificagéo de hipéteses.

A segunda etapa caracteriza-se como uma pesquisa de campo, que foi
coletado informagées para anélise. A coleta dos dados foi feita através de um
questionaric, desenvolvido a partir do aprofundamento da pesquisa bibliogréfica,
onde procurara relacionar as acgées propostas pelos autores com o questionario. A
coleta de dados foi através da distribuic&o de cépias, em cada sala dos formandos
da FCJP, no més de agosto de 2017.

Para obter a amostra, & preciso definir exatamente a pepulagéo de onde sera
retirada e para Lakatos (2008), “a amostra é uma parcela convenientemente
selecionada do universo (populaco); é um subconjunto do universo”. Nessa etapa,
LAS CASAS (2010) diz que “o pesquisador devera determinar quem sera
pesquisado e que caracteristicas estara buscando analisar’. Nesse caso, 0 universo
da pesquisa foram os formandos do curso de Administracdo, Educacdo Fisica,
Enfermagem e Pedagogia, no qual totaliza 112 alunos. Onde foram aplicados para
um total de 84 alunos, sendo 28 académicos do curso de Administracédo, 12 de
Educacédo Fisica, 24 de Enfermagem e 20 académicos de Pedagogia, os demais
nao puderam responder ou ndo foram encontrados.

Esta escolha se deu pelo fato de que nos dias atuais e com a crescente

evolucao tecnoldgica o mercado estd cada vez mais competitivo, embora ja tenham
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um conhecimento prévio sobre o assunto, pretendeu avaliar a importancia do
marketing pessoal e seu conhecimento sobre o assunto, talvez ndo tenham uma
visdo formada em relacdo ao marketing pessoal, mas as turmas concluintes
deveriam ter essa visdo, mesmo porque ja devem ter o conhecimento de que o

mercado esta cada vez mais exigente.

REVISAO DE LITERATURA

Nesta etapa apresenta uma revisdio de literatura sobre o tema marketing
pessoal sendo abordadas as suas caracteristicas e principais ferramentas, que
visam contribuir para o aperfeicoamento pessoal e profissional das pessoas, de

acordo com a opinido de autores diversificados que ja falaram sobre o assunto.
Evolugio do Marketing
Segundo Silva (2008, p.12):

O Marketing pessoal é utilizado ha bastante tempo na sociedade,
mesmo que de forma inconsciente, desde o tempo em que o homem
vivia da caca e da pesca. Com a evolugdo e os avangos
tecnoldgicos, o Marketing surge nos anos 50, no mercado, visando a
satisfagdo do cliente e o entendimento do significado dos produtos
para melhor atendé-los. Assim, o seu conceito s6 aparece a partir do
século XX, exatamente nos anos 60, como “estilo de vida®, o
Marketing associado aos multiplos interesses de grupos de
consumo.

Segundo KOTLER (1998), o marketing foi inserido na sociedade como
mercadologia € ao longo dos anos, foi substituido pelo termo marketing. A histéria
do marketing é ligada & evolugdo e a humanidade, mas tém sofrido transformacdes
em seus conceitos, crencas, valores e reformulando os paradigmas no que se refere
ao modo de produgéo e as relacdes de troca.

O marketing pode ser conceituado como sendo:

[.] a area do conhecimento que engloba todas as atividades
concernentes as relagbes de troca, orientadas para a satisfacdo dos
desejos e necessidades dos consumidores, visando alcancar
determinados objetivos de empresa ou individuos e considerando
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sempre o meio ambiente de atuacéo e o impacto que essas relactes
causam no bem-estar da sociedade (LAS CASAS, 1997, p. 28).

Sabemos que marketing é o processo de planejar e executar a concepcao de
estabelecimento de pregos, promogio e distribuicdo de ideias, bens e servicos com
intuito de criar trocas que satisfacam metas individuais e organizacionais. Também
consideram atividade sistematica de uma organizagédo humana voltada para busca

de realizagdo com o meio profissional visando sucesso das partes da organizacgéo.

Definicdo do Marketing

Dentre os inimeros conceitos e definicdes atribuidos ao marketing Philip
Kotler define:

Marketing é a fungido empresarial que identifica necessidades e
desejos insatisfeitos, define e mede sua magnitude e seu potencial
de rentabilidade, especifica que mercados-alvo serdo mais bem
atendidos pela empresa, decide sobre produtos, servigos e
programas adequados para servir a esses mercados selecionados e
convoca a todos na organizacg&o para pensar no cliente e atender ao
cliente (KOTLER 2000, p.57).

KOTLER em relacdo ao marketing, (1998, p. 37), comenta que “a chave para
atingir as metas organizacionais consiste em ser mais eficar do que os
concorrentes, satisfazendo, assim, as necessidades e desejos dos mercados-ajvos”.

De acordo com COBRA (2003), a esséncia do marketing &€ um estudo de
mente. Em marketing os profissionais de negocio adotam o ponto de vista do
consumidor sendo que as decisdes sdo apoiadas com base no que o consumidor
necessita.

Marketing € um processo de planejar a concepgéo, o prego, a promogéo e a
distribuicdo de bens e servicos para criar trocas que possam satisfazer os objetivos
organizacionais e individuais (SANDHUSEN, 2000).

O marketing pode ser abordado como uma tarefa de criar, promover e
fornecer bens e servigos a clientes, podendo ser pessoas fisicas ou mesmo pessoas
juridicas. Na verdade, os profissionais de Marketing envolvem-se em diversos tipos

de marketing, como: bens, servicos, experiéncias, eventos, pessoas, lugares,
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propriedades, organizacées, informacées e ideias, com isso, os profissionais de
marketing sdo responsaveis pela gestdo da demanda (KOTLER, 2000).

De acordo com KOTLER (1998, p. 27), “marketing é um processo social e
gerencial pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam através
da criacdo, oferta e troca de produtos de valor com outros.”

Pode-se iniciar um conceito basico de marketing como uma filosofia que ir4
guiar a atitude de todas as pessoas numa empresa para estimular e satisfazer as
necessidades e os desejos de todos os consumidores.

De acordo com SILVA, Apud, CARVALHAL (2005), marketing é uma ciéncia
ou técnica que permite o planejamento de uma clinica ou consultério de que as
formas ambientais possam contribuir para o atingimento do objetivo desejado.

Ja para KOTLER (1998, p. 37):

O conceito de Marketing assume que a chave para atingir as metas
organizacionais consiste em ser mais eficaz do que 0s concorrentes
para integrar as atividades de marketing, satisfazendo, assim, as
necessidades e desejos dos mercados — alvos.

Por outro lado, se perguntarmos para varias pessoas qual o conceito de
marketing, teriamos definicoes diferentes. “De medico, de louco e de entendedor de
marketing todos nés temos um pouco” (COBRA, 1997).

Na época da Idade Média, as fases de desenvolvimento do marketing foram
divididas em fase primitiva e de mercado centralizado. A fase primitiva dividiu-se em
autossuficiéncia, onde cada familia supria inteiramente suas proprias necessidades,
€ em mercado descentralizado, no qual as familias comecaram a se especializar
naquilo que eram mais competentes (SANDHUSEN, 2003).

Contudo, conforme a producao foi se especializando, mais eficientes se
tornaram os métodos de distribuicdo. Assim, durante a fase de mercado
centralizado, as familias descobriram que poderiam produzir mais dos produtos em
que se especializaram, tornando-as mais eficifantes e produtivas (LIMA, Apud
SANDHUSEN, 2003).

Ao falar a respeito de mercados Kotler (1998), considera que marketing
significa trabalhar com mercados para realizar trocas potenciais com o propdsito de

satisfazer necessidades e desejos humanos.



1%

A troca & a origem da atividade de marketing, quando ha necessidade de
trocar mercadorias, o resultado natural é um esforco de marketing por parte das
pessoas envolvidas, sendo a esséncia do marketing o processo de troca, em que
duas ou mais partes se ddo algo de valor, com objetivo de satisfazer necessidades
reciprocas (BOONE e KURTZ,1995).

Todo tipo de marketing envolve algum tipo de troca em que duas partes veem
valor naquilo que a outra possui para oferecer, porém a troca deve dar satisfacéo, ou
seja, o desempenho do produto ou servigo deve atender as expectativas (CILETTI,
2013).

O markeling ostenta uma rica variedade de conceitos e ferramentas, sendo
uma resposta relacionada a maneira de competir em outras bases que nio apenas o
preco, tornando-se mais importante do que nunca, convertendo as necessidades
cambiantes das pessoas em oportunidades lucrativas para as empresas (KOTLER,
2003).

Em 1954, surgiu no Brasil o conceito de marketing (BERNI, 2002) e a partir
dos anos 90, passou a exigir um conceito estratégico, onde o foco do marketing
deixa de estar no cliente ou no produto e passa para o cliente em um ambiente
externo mais amplo. Essa tendéncia foi causada pelos préprios objetivos do
marketing, que deixam de ser lucros e passam a ser os beneficios para os
interessados (KEEGAN, 2005).

Conforme Bidart (2008), a partir das primeiras décadas do sécule XX, na
medida em que o marketing se sistematizava como um conjunto de conceitos e
praticas especificas, os comportamentos, tanto do lado da compra quanto da venda,
modificaram-se.

A autora CILETT! (2013), baseada na Associacdo Americana de marketing,
define markefing como “o processo de planejar e executar a concepcéo, promocéo e
planos de distribuicdo de produtos e servicos para gerar mudangas que satisfacam
objetivos individuais e organizacionais”. O marketing também envolve fazer aquele
produto satisfatdrio tanto para o consumidor que compra como para o produtor que o
faz.

KOTLER (2003, p. 11), preceitua gue;

Marketing € a funcdo empresarial que identifica necessidades e
desejos insatisfeitos, define e mede sua magnitude e seu potencial
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de rentabilidade, especifica que mercados-alvo serdo mais bem
atendidos pela empresa, decide sobre produtos, servicos e
programas adequados para servir a esses mercados selecionados e
convoca a todos na organizagéo para pensar no cliente e atender ao
cliente.

LAS CASAS (2005), colabora com a definicdo da tematica afirmando que
marketing é a area do conhecimento que engloba todas as atividades concernentes
as relagles de troca, orientadas para a satisfacdo dos desejos e necessidades dos
consumidores, visando alcangar determinados objetivos de empresas ou individuos
e considerando sempre o meio ambiente de atuagdo e o impacto que essas relagbes
causam no bem-estar da sociedade.

Nos ultimos 60 anos, o marketing deixou de focar somente no produto ou no
consumidor para expandir seu foco dos produtos para os consumidores e para as
questdes humanas (KOTLER, KARTAJAYA e SETIAWAN, 2010).

KOTLER, KARTAJAYA e SETIAWAN (2010) afimam que enquanto
ocorrerem mudangas no ambiente macroecondmico, o comportamento do
consumidor também ird mudar, consequentemente provocando a mudanga no
conceito de marketing.

O marketing ndo é aquela embalagem, aquela promocgao ou aquele comercial,
como observou David PACKARD apud KOTLER (2003);

[...] marketing € importante demais para ficar por conta apenas do
departamento de marketing [...] € um processo mais amplo que
consiste em determinar de maneira sistematica o que produzir, como
chamar atenc&o dos clientes para o produto ou servigo, como facilitar
0 acesso pelo produto ou servico, de modo gue sempre gueira
comprar mais.

O objetive do marketing & criar valor para os interessados e o principal
interessado é o cliente (KEEGAN, 2005).

Uma pessoa reage ao mérkeﬁng toda vez que compra um produto. O fato
desse produto satisfazer as necessidades dessa pessoa, ser efetivamente
promovido e poder ser encontrado no momento e lugar convenientes atesta a
efetividade do sistema do marketing (SANDHUSEN, 2003).

Atualmente, os consumidores estdo mais informados, podem facilmente
comparar varias ofertas de produtos semelhantes, fazendo com que o valor do

produto seja decidido por ele mesmo. Tendo naturalmente suas necessidades e
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desejos atendidos, por isso os profissionais de marketing tentam chegar ndo s6 a
mente do consumidor como também ao seu coragdo (KOTLER, KARTAJAYA e
SETIAWAN, 2010).

Dentro deste contexto, ROCHA e CHRISTENSEN (1999), afirmam que a
adocdo do conceito de marketing pelas empresas pode proporcionar muitas
vantagens, pois a sobrevivéncia e a continuidade da empresa, em jongo prazo,
derivam de sua capacidade de atrair e reter clientes.

Mostre sempre clareza em seus ideais para que de uma forma positiva venha
fortalecer sua identidade no meio social e empresarial, onde gue tudo que se faz tem
uma reagao positiva ou negativa para quem as veem. Cada um determina seu papel
na sociedade e que sempre representara um beneficio, por menos que seja
insignificante ou irrelevante que se possa imaginar, pois cada pessoa que sabe a
devida importancia de suas atividades no meio social tem uma grande chance de ter
sucesso no uso do marketing pessoal e beneficiando em geral os grupos a sua volta.

Como faz perceber CORTEZ (2004) “Se ninguém o conhecer, ninguem o
comprara.” Por isso € necessario expor suas habilidades, técnicas e conhecimentos
para que se faca uma 6tima exposicdo do produto-pessoa. Cortez (2004) ainda
declara que vocé é um produto, possui uma marca. Seu nome & essa marca e é por
isso que vocé deve divulga-lo.

E preciso ter a mente aberta e saber que nao passamos de meros predutos
do mercado de trabalho, e deve-se crer neste pensamento, caso contrario ndo
obtera se quer uma vaga de office boy, ficando assim na plateia vendo o sucesso

dos outros.
Marketing Pessoal

O seculo XXI esta marcado por transformacgées frequentes, em resultado da
globalizacdo seguida do avango tecnolégico e sabemos que essas transformacdes
influenciam  diretamente nossa sociedade, -exigindo dos profissionais o
desenvolvimento de métodos, técnicas e estratégias para adequacgéo e destaque no
mercado de trabalho.

Por mais individualista que as pessoas sejam ou por menos atuante, sempre
realizara atividades por mais simples que seja, atendera as necessidades sociais

das pessoas, mesmo que seja um simples responsavel por recado até o mais
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importante executivo de uma organizacéo. Mas independentemente do tamanho de
sua patente cada qual desenvolve individual sua parcela comum que preenche as
expectativas de uma comunidade.

E importante lembrar que quando o individuo resolve aplicar o marketing para
beneficic pessoal ou profissional, ele precisa conhecer a si e 0 ambiente no qual
esta inserido, para assim desenvolver uma melhor atuacdo no mercado que esta
cada vez mais competitivo. Mas ndo basta somente conhecer a si mesmo ou o
ambiente, devem também ter como prioridade atender e superar as expectativas dos
clientes que exigem sempre o melhor de cada um. Essa pratica deve ser
desenvolvida por relagGes baseadas em confianca, ética, competéncia, honestidade
e habilidade interpessoal.

OLIVEIRA NETO, diz que.

O processo encetado por um individuo, envolvendo a concepcéo,
planejamento e execucdo, de agdes que contribuiriam para: a
formacao profissional e pessoal do individuo (produto), a atribuicéo
de um valor justo e compativel com o posicionamento de mercado
que se queira adquirir (preco), a execugio de acbes promocionais de
valorizag@o pessoal (promogao), que o colocariam no lugar certo na
hora certa (distribui¢&o) (OLIVEIRA NETO, 1999, p. 23).

Para um melhor entendimento inicial do assunto em questao, apresentam-se
alguns conceitos que irdo facilitar o entendimento e o conhecimento da origem do
markeling pessoal.

Segundo FRANCA, Apud KOTLER (2010), durante a era industrial quando a
principal tecnologia se relacionava a equipamentos industriais, o marketing dizia
respeito a vender os produtos da fabrica a todos que quisessem compra-los. Esse
tempo foi a primeira fase do marketing, porém a tarefa do marketing ja ndo é tdo
simples. A regra que surgiu apds esse periodo é a de que “o cliente é o rei”, com
uma era totaimente voltada para o mesmo, mas até esta ideia voltada para o cliente
esta ficando ultrapassada, pois hoje estamos testemunhando o surgimento do
marketing voltado para os valores, onde cada vez mais as pessoas estdo em busca
de solugbes para seus anseios, em busca da satisfacdo plena em todas as areas da
vida e em busca da transformacao do mundo globalizado em um mundo melhor.

Associamos o marketing pessoal com vestimenta, postura ou até mesmo o

modo correto de se falar. No entanto, marketing pessoal vai além disso, é
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fundamental que ocorra uma interacdo com outras pessoas, para que se alcance a
ascensao profissional e a conquista de sonhos e metas (RAMALHO, 2008).

Inicialmente, o marketing pessoal passa a ser uma forma de abordagem, pois
estimula a expectativa do ambiente, reflete valores perseguidos do consumismo,
mas, em determinado momento, transcende com a mensagem da importancia dos
elementos humanos e da alma que passam a ser parte intrinseca da imagem
(RIZZO, 2011).

Conceitualmente, de acordo com RITOSSA (2009) o marketing pessoal é o
conjunto de agdes planejadas que facilitam a obtencdo do sucesso pessoal e
profissional, seja para conquistar uma nova posicido no mercado de trabatho ou para
manter sua posigdo atual. Ainda de acordo com RITOSSA (2009) essas acGes
planejadas compreendem ndo s6 a divulgacdo de uma melhor imagem de nods
mesmos, mas também o aprimoramento de nossas deficiéncias e o investimento em
nossas qualidades.

KOTLER (2003, p. 91) diz que: “O marketing pessoal & uma nova disciplina
que utiliza os conceitos e instrumentos do marketing em beneficio da carreira e das
vivencias pessoais dos individuos, valorizando o ser humano em todos os seus
atributos, caracteristicas e complexa estrutura”.

No contexto de marketing pessoal, o produto € uma pessoa, nesse caso
‘vocé”, ou seja, em vez de vendermos um objeto, vendemos a nos proprios
(RITOSSA, 2009).

Para RIZZO (2011, p. 54),

O marketing pessoal consiste numa ferramenta para ser aplicada
com o objetivo de colocar o produto pessoa em evidéncia, torna-lo
mais competitivo e, sobretudo, permitir que, de maneira estratégica,
ele transite pelos diversos ambientes transmitindo a imagem da
satisfacéo, do conhecimento, da organizagdo, da criatividade, da
integracdo, entre as pessoas, com elegancia, comportamenio e
argumentacao apropriados.

Devido a isso, parte em tdo de uma autoa;ﬁ.élise e uma continua melhoria de
nossas atitudes, habilidades e competéncias, até chegarmos a comunicagao disso
para ¢ mundo exterior, lembrando que o exterior nunca pode ser mais importante do
que o interior (PERSONA, 2010).
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RAMALHO (2008) destaca que a forma com que vocé se expressa diz muito a
seu respeito, esclarecendo que o segredo do marketing pessoal consiste em criar
empatia, fazendo com que o outro se sinta confortavel em sua presenca, tornando-o
receptivo a sua mensagem.

Todas as pessoas que encontramos nos ambientes em que interagimos, sdo
considerados clientes, sendo fundamental segmentar e definir o plblico ao qual
gueremos influenciar, para que se possa desenvolver uma estratégia de marketing
pessoal efetiva (RITOSSA, 2009).

O marketing pessoal remete a ideia de um langamento de marca pessoal, o
que significa a criagédo de sua identidade, o que o destaca dos demais profissionais.
Sendo assim, o valor pago pelas empresas, serd por consequéncia o valor que a
sua marca representa, tendo a necessidade de constantes melhorias, para que se
possa adquirir novos conhecimentos e habilidades (RI1ZZO, 2011).

O autor PERSONA (2005, p. 39), afirma que “a marca que vocé deixa para as
pessoas € uma questdo estrutural do marketing pessoal que comeca no carater,
passa pelo comportamento e atitude até chegar a reputacao’.

E imprescindivel que o profissional de qualquer setor organizacional, se ajuste
de forma estratégica, de maneira a ser encarado como um produto a ser vendido e,
portanto, apresentado a mesma velocidade de inovagdes e mudangas necessarias
para o acompanhamento de eventos do atual ambiente (RIZZO, 2011).

O autor ainda propde que na composicdo do produto pessoa, é necessario ter
caracteristicas como o conhecimento, administracdo profissional e social,
criatividade e capacidade de integracdo e relacionamento. O melhor e mais util
produto do mundo ficara na prateleira juntando poeira e manchas, desvalorizando-se

e perdendo validade caso o seu marketing pessoal ndo for feito (CORTEZ, 2004).
RESULTADOS E DISCUSSOES

O presente estudo tem como finalidade analisar os dados obtidos na pesquisa
de campo. Os dados relacionados nos graficos a seguir tiveram a participacdo de 22
graduandos do sexo mascuiino e 62 do sexo feminino, scmando um total de 84

académicos.
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Pergunta de namero 1: Sexo dos alunos?

= Masculino

= Feminino

Gréfico 1: Sexo dos alunos.
Fonte: Pesquisa direta 2017.

De acordo com o grafico 1, podemos observar que dos 84 formandos
pesquisados, 74% s&o do sexo feminino e apenas 26% sio do sexo masculino.

Os cursos de Administragdo, Educagdo Fisica, Enfermagem e Pedagogia s&o
cursos de grande procura na instituigdo pesquisada, onde a pesquisa de campo
demonstra que dois deles, Enfermagem e Pedagogia atraem mais ¢ desejo das
pessoas do sexo feminino. Sendo assim justifica-se a predominancia nos dados do
grafico acima.

Pergunta de namero 2: ldade dos pesquisados?

1%
4% 3%

29% ' = Até 20 anos

=21 a 30 anos
31 840 anos

41 a b0 anos

= Acima de 51
anos

Grafico 2: ldade dos pesquisados.
Fonte: Pesquisa direta 2017.
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O gréafico 2, mostra a distribuicdo dos entrevistados por faixa etaria. Sendo
que 3% representa até 20 anos; entre 21 e 30 anos encontra-se 63%; 31 a 40 soma
29%; 41 a 50 anos 4%, e acima dos 51 com 1%. A maior parte dos formandos esta
entre 21 a 30 anos que se soma a 63% do total.

Pergunta de ntimero 3: Qual curso vocé esta concluindo?

= Adrninisiracao
= Educacéo Fisica

+ Enfermagem

Pedagogia

Gréfico 3: Curso a ser concluido pelos formandos.
Fonte: Pesquisa direta 2017.

O grafico 3, representa os cursos que estd3o sendo concluidos pelos
académicos que participaram da pesquisa na Faculdade Cidade de Jo&o Pinheiro no
ano 2017, sendo 28 graduandos do curso de Administragdo, Educagéo Fisica 12
graduandos, Enfermagem 24 graduandos e 20 graduandos de Pedagogia.

Pergunta de ntimero 4: VVocé sabe o que é marketing pessoal?



25

Grafico 4: Os académicos sabem o que é marketing pessoal.
Fonte: Pesquisa direta 2017.

Neste grafico 4, foram colocados os dados referentes a concepgdo dos alunos
quanto ao seu conhecimento referente ao que € marketing pessocal, onde 88% dos
pesquisados disseram sim, que sabem o que & markefing pessoal e apenas 12%
disseram que ndo sabem.

Pelo fato de que 88% dos alunos responderem que sabem o que &, ent3o os
formandos sabem também o seu significado.

Conceitualmente, de acordo com RITOSSA (2009), o marketing pessoal é o
conjunto de agles planejadas que facilitam a obtencdo do sucesso pessoal e
profissional, seja para conquistar uma nova posig&o no mercado de trabalho ou para
manter sua posigio atual.

Nesta mesma linha de pensamento, pode se dizer que o marketing pessoal é
uma ferramenta indispensavel, tanto para alcangar o sucesso que todo profissional
busca ou ate mesmo manter-se em sua posi¢ao de sucesso, mesmo que muitos ndo
conseguem, talvez por comodismo ou falta de interesse pessoal e profissional.

Pergunta de nluimero 5: De acordo com seu conhecimento, marketing pessoal esta
relacionado com?
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= \Vendas e divulgagéo - Aparéncia, comunicacio e atitude
Propaganda, TV e radio

Grafico 5: Com que o marketing pessoal esta relacionado.
Fonte: Pesquisa direta 2017.

De acordo com o gréafico 5, pode se perceber que a maioria representando
80% respondeu que marketing pessoal estd relacionado com aparéncia,
comunicagio e atitude, 17% disseram que é venda e divulgagso, e 3% propaganda,
tv e radio.

O conhecimento referente a pergunta feita aos académicos, pode-se perceber
que eles sabem relacionar corretamente as ferramentas do marketing pessoal. Mas
o interessante ¢ que se compararmos o grafico 5 com o 4, percebemos a uma
discordancia de resposta onde 88% dos entrevistados disseram que sabiam ¢ gue
era marketing pessoal e 12% n&o sabia o que era. O resultado demostrado no
grafico 5 mostra que os 8% de diferenca dos que sabiam 0 que era, entra na
discordancia de resposta no grafico 5, mostrando que 8% realmente ainda no
sabiam o que era marketing pessoal, mesmo respondendo que sim.

Ao associar corretamente o0 marketing pessoal, com vestimenta, postura ou
até mesmo ¢ modo correto de se falar. Como faz perceber CORTEZ (2004), “Se
ninguém o conhecer, ninguém o comprard.” Por isso é necessario expor suas
habilidades, técnicas e conhecimentos para que ée faga uma étima exposigéo do
produto-pessoa.
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Pergunta de ntmero 6: O marketing pessoal de alguma forma é importante na sua
formacgao académica e profissional?

@ Nao

2 8im

Grafico 6: Importancia do marketing pessoal para vida académica e profissional.
Fonte: Pesquisa direta 2017.

De acordo com o resultado do grafico acima, 96% dos pesquisados
responderam que sim, que € importante na sua formac&o académica e profissional e
4% disseram que nZo & importante. De acordo com esse resultade podemos dizer
que os formandos d&o a devida importancia ao marketing pessoal tanto para sua
vida acadé&mica ou profissional.

O marketing pessoal remete a ideia de um langcamento de marca pessoai, 0
que significa a criagdo de sua identidade, o que o destaca dos demais profissionais,
tanto pelo diferencial quanto pelo potencial.

Sendo assim, o valor pago pelas empresas, serd por consequéncia o valor
que a sua marca representa, tendo a necessidade de constantes melhorias, para

que se possa adquirir novos conhecimentos e habilidades (RIZZ0, 2011).

Pergunta de namero 7: Das opgdes abaixo relacionadas ao marketing pessoal,

qual lhe traz mais dificuldade em desenvolvé-las?
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= Aparéncia pessoal & postura = Comunicagéo
Atitude N&o tenho dificuidade

Grafico 7: Dificuldades em desenvolver as ferramentas do marketing pessoal.
Fonte: Pesquisa direta 2017.

A maioria dos académicos, representado 49% responderam gue sua maior
dificuldade é a comunicagéo e a outra maior parte que é 32%, disseram que n3o tem
nenhuma dificuldade quando se refere ao marketing pessoal. J& 10% disseram que
€ atitude e 9% disse que & aparéncia pessoal e postura.

Ao analisar o grafico percebe-se que a uma certa dificuldade para os
académicos quande se trata de desenvolver as ferramentas do marketing pessoal.
Uma das maiores dificuldades € a comunicacdo e as outras demais dificuldades
representa uma baixa porcentagem. Visto que a comunicagdo é uma ferramenta de
grande importancia, principalmente quando se trata de relacionamento interpessoal
ou profissional.

Para RIZZO (2011, p. 54),

O marketing pessoal consiste numa ferramenta para ser aplicada
com o objetivo de colacar o produto pessoa em evidéncia, toma-lo
mais competitivo e, sobretudo, permitir que, de maneira estratégica,
ele transite pelos diversos ambientes transmitindo a imagem da
satisfagdo, do conhecimento, da organizacdo, da criatividade, da
integrac@o, entre as pessoas, com elegancia, comportamento e
argumentacao apropriados.
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Pergunta de nimero 8: Enumere de 1 a 5, com que frequéncia voca se preocupa
com as situagBes abaixo, sendo 1 nunca e 5 sempre?

2

4,5
4
3,5
3
25
2 R
L
1:5
1
0,5
O ————al & s i i
Aparéncia pessoai Postura Comunicacéo Atitude

= Aparéncia pessoal = Postura ®Comunicagdo  mAfitude

Gréafico 8: indice de preocupacdo com as ferramentas do marketing pessoal.
Fonte: Pesquisa direta 2017.

De acordo como grafico acima demonstra que atitude e comunicagio foram
duas das situagBes mais preocupante por parte dos formandos, sendo que a postura
aparece em terceiro lugar em fator de preocupagao e por dltima aparéncia pessoal
segue como fator de menos preocupaco na visdo dos académicos.

Com base nas informacBes do grafico 8, percebesse uma variagdo na
preocupacio dos formandos, onde o correto seria ter um equilibrio nas respostas,
porque as ferramentas do marketing pessoal devem ser usadas em uma jungao de
equilibrio, onde cada uma delas deve ter uma ateng&o por igual.

A aparéncia pessoal, na visdo dos académicos, n3o é fator de grande
preéocupacao, mas deveria ser, uma vez que estdo concluindo seu curso superior e
buscando seu espago no mercado de trabalho. Deveriam saber também que
aparéncia pessoal vai muito além de roupas, mas sim como vocé se comporta, se
esta gordo, magro, se é educado, etc, que s3o fatores que afetam diretamente na
sua autoestima e que de alguma forma altera sua aparéncia.

Se compararmos com o grafico anterior, nota-se que 9% responderam que
tem pouca dificuidade em desenvolver a aparéncia pessoal e j4 no grafico 8
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demostra que € a ferramenta de menor preocupacdo. Podemos constatar que ele
néo tem dificuldade porque ndo dao a devida importancia a esta ferramenta.

Pergunta de nimero 9: Aparéncia pessoal, comunicacéo e atitude sdo ferramentas
importantes e que devem ser utilizadas por vocé?

Grafico 9: importancia das ferramentas do marketing pessoal.
Fonte: Pesquisa direta 2017.

Como demostra o grafico 9, 100% dos académicos responderam que
aparéncia pessoal, comunicacdo, postura e atitude s3o realmente importante e que
devem ser usadas por eles.

Diante deste resuliade podemos dizer gue os formandos sabem a importancia
das ferramentas do marketing pessoal, e que devem ser utilizadas por eles.
Entretanto se eles consideram que elas sdo importantes, ndo deveriam ter essa
variagdo de discordancia nas respostas dos graficos anteriores.

O autor Maric PERSONA (2005), afirma que “a marca que vocé deixa para as
pessoas & uma questdo estrutural do marketing pessoal que comeg¢a no carater,
passa pelo comportamento e atitude até chegar a reputagio”.
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Pergunta de niimero 10: Para vocé o marketing pessoal &?

Vendas

0% 0%

= Muito relevante = Relevante - Pouco relevante Sem relevancia

Grafico 10: Relevancia do marketing pessoal é.
Fonte: Pesquisa direta 2017.

De acordo com a relevancia do marketing pessoal, 62% dos académicos
responderam que é muito relevante e j4 38% disseram que é relevante, nenhum dos
académicos escolheu as demais opgdes sugeridas.

Se observarmos ¢ resultado no grafico, podemos dizer que todos os
académicos consideram o marketing pessoal com grande relevancia, pois ndo houve
nenhuma resposta que demonstrasse o contrario.

O marketing pessoal remete a ideia de um langamento de marca pessoal, o
que significa a criagéo de sua identidade, o que o destaca dos demais profissionais.
Sendo assim, o valor pago pelas empresas, sera por consequéncia o valor que a
sua marca representa, tendo a necessidade de constantes melhorias, para gue se
possa adquirir novos conhecimentos e habilidades (R1ZZ0O, 2011).

CONSIDERACOES FINAIS

Essa pesquisa teve como objetivo analisar a importancia do marketing
pessoal para os académicos da faculdade cidade de Jodo Pinheiro no ano de 2017,
onde foram levantados alguns problemas.
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Umas das hipbteses levantadas foi que os formandos nZo davam a devida
importancia ao marketing pessoal por desconhecerem seu significado, a ndo ser 0s
académicos do curso de administragdo. Com base na coleta de dados da pesquisa,
0s resultados demostram o contrario, onde os formandos independente do curso,
disseram que o0 marketing pessoal de alguma forma é importante na sua formagéo
académica e profissional.

Em seguida foi averiguado quais as dificuldades encontradas pelos
formandos da FCJP em desenvolver o marketing pessoal, com base nisso levantou-
se a hipétese que os académicos n3o estavam acostumados a serem cobrados no
sentido de postura, modo de falar e agir, exceto os do curso de administracdo que ja
existe essa cobranga. Entdo pode-se perceber de acordo com os resultados que
uma das maiores dificuldades é a comunicagdo, mas ainda ha dificuldade com as
demais ferramentas. Onde confirma-se a hipbtese em parte, pois ha uma certa
dificuldade para os académicos em desenvolver o marketing pessoal, juntamente
com os da administragd0o que j& s3o cobrados, mas ainda nao dao a devida
importancia.

Outro ponto levantado e que confima a hipétese que se trabalhar de forma
correta as ferramentas do marketing pessoal, proporcionara diversas vantagens para
os formandos, tanto na adequacdo da imagem pessoal, quanto na profissional.
Trazendo também melhorias na comunicagdo, que é fator de grande importancia
para mostrar o seu potencial e suas competéncias. As ferramentas também irdo
auxiliar os formandos a vencer a timidez, a saber ouvir, utilizar adequadamente a
voz, ter uma boa expressdo corporal, evitar vicios como (postura inadequada,
roupas, fala e gestos), e ter controle emocional entre outros pequenos cuidados, que
fazem a diferenga para uma boa comunicacdo. Os resultados demonstram que a
maioria dos académicos consideram que o0 marketing pessoal & importante na sua
formagio académica e profissional.

Por dltimo, a hipdtese levantada foi que atualmente os formandos, com
excecao dos académicos do curso de administrag@o, n3o tinham a percepcdo do
que realmente € o marketing pessoal ou como aplica-lo no seu dia a dia e era visto
como uma simples ferramenta de propaganda. Conclui que esta hipotese nio foi
confirmada, onde podemos observar os resultados da pesquisa, que a maioria dos
académicos sabem a importancia das ferramentas e tem conhecimento que ndo se
trata de uma simples propaganda, mas sim de aparéncia, postura e atitude. Os
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dados também demonstram que os formandos consideram o marketing pessoal uma
ferramenta de grande relevancia.,

A conclusdo final dessa pesquisa foi bastante satisfatéria, uma vez que os
resultados apontam que os académicos consideram o marketing pessoal uma
ferramenta importante a se desenvolver para obter sucesso nas suas carreiras tanto
profissional, quanto pessoal. O pesquisador deixa como sugestio que a instituigdo
pesquisada venha a acrescentar nas suas grades curriculares o contetido de
marketing pessoal, para que todos os académicos tenham uma visdo mais
detalhada desta ferramenta em questao.
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ANEXOS

»
= _
f Cl p FCJP - FACULDADE CIDADE DE JOAO PINHEIRO
GRADUACAO EM ADMINISTRACAO
Cigggl;ggg? ADMINISTRAGAQ

QUESTIONARIO

Caro aluno,

Me chamo Douglas Antonio Sales Moura, sou acaddmico do Curso de

Administragdo da Faculdade Cidade de Jo&o Pinheiro (FCJP), estou realizando meu
Trabalhe de Conclusio de Curso (T CC), com uma pesquisa sobre a importancia do
marketing pessoal no mercado de trabalho: um estudo de caso com os
formandos da faculdade cidade de Jo#o Pinheiro no ano de 201 7.
Sou orientando do Braulioc Emilic Maciel Faria, venho por meio desta solicitar sua
colaboragido para responder o questionario. Lembrando que nao precisa se
identificar, desde ja agradeco sua colaboragdo, pois, sem ela n3o seria possivel a
concretizacdo desta pesquisa.

PERFIL SOCIAL

1) Sexo

( ) Masculino { ) Feminino

2) ldade

( )Até 20 ( )31a40 () Maior de 51
{ )21a30 { Y41a50

3} Qual curso vocé esta concluindo?
{ ) Administracio { ) Enfermagem
( ) Educac3o fisica ( ) Pedagogia
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4) Vocé sabe o que é marketing pessoal?

( )Sim ( )Nao

5) De acordo com seu conhecimento, marketing pessoal esta relacionado
com?

{ ) Vendas, divulgacdo ( ) Propaganda TV e radio

( ) Aparéncia, comunicacio e atitude

6) O marketing pessoal de alguma forma é importante na sua formagio
académica e profissional?

( )Nao ( ) Sim

7) Das op¢des abaixo relacionada ao marketing pessoal, qual the traz mais
dificuldade em desenvolvé-las?

( ) Aparéncia pessoal e postura () Comunicagéo ( ) Atitude

{ ) N&o tenho dificuldade

8) Enumere de 1 a 5, com que frequéncia vocé se preocupa com as
sifuagdes abaixo, sendo 1 nunca e 5 sempre?

Aparéncia Pessoal Postura Comunicacéo Atitude

9) Aparéncia pessoal, comunicacdo e atitude sdo ferramentas importantes
e que devem ser utilizadas por vocé?
( }Né&o ( )Sim

10) Para vocé o marketing é?
{ ) Muito Relevante ( ) Pouco Relevante
{ ) Relevante { ) Sem Relevancia



