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RESUMO

O presente trabalho tem como obijetivo identificar a importancia do marketing pessoal
para os formandos de Administracdo da Universidade Federal de Sergipe. Essa
pesquisa explorou o marketing pessoal, suas técnicas e o perfil do graduando em
administracdo. Para isso, foi realizada uma pesquisa quantitativa e de carater
descritiva em que o método da pesquisa a ser adotado é o survey. O método cientifico
utilizados foi dedutivo e o instrumento de coleta de dados foi o questionario. Os
resultados indicam que a ampla maioria dos formandos reconhece a importancia do
marketing pessoal e utiliza mais de uma técnica para desenvolver sua marca pessoal.
Entretanto, parte dos formandos apresenta dificuldade em aplicar as técnicas
estudadas. Conclui-se que o marketing pessoal € uma ferramenta indispensavel para
os formandos de Administracdo da UFS, visto que estdo prestes a ingressar no
mercado de trabalho, podendo ser um diferencial importante na conquista de
oportunidades de emprego e no desenvolvimento de uma carreira de sucesso. As
contribuicdes da pesquisa sao insights sobre estratégias eficazes de marketing
pessoal, a realizacdo de uma anélise em profundidade das técnicas. Identificacdo da
importancia e as preferéncias dos formandos em relacdo ao marketing pessoal. O
resultado € um guia abrangente e atualizado para futuros profissionais que desejam

desenvolver suas habilidades de forma eficiente e direcionada.

Palavras-Chave: Marketing pessoal. Importancia da marca pessoal. Construcéo da

imagem. Técnicas pessoais.



ABSTRACT

This paper aims to identify the importance of personal marketing for graduates of the
Federal University of Sergipe. In order to identify the graduate profile, if there is the
importance of the theory, and the techniques they use for their personal marketing.
This research explored personal marketing, its techniques, and the profile of the
business administration graduate. For this, a quantitative and exploratory research was
carried out, where the research method to be adopted is the survey, the scientific
method used was deductive, and the data collection instrument was the questionnaire.
The results indicate that the vast majority of graduates recognize the importance of
personal marketing and use more than one technique to develop their personal brand.
However, some of the trainees have difficulty in applying the techniques studied. We
conclude that personal marketing is an indispensable tool for the graduates of
Administration at UFS, who are about to enter the job market, and can be an important
differential in winning job opportunities and in developing a successful career. The
research contributions include insights into effective personal marketing strategies and
conducting an in-depth analysis of techniques. ldentifying the importance and
preferences of graduates regarding personal marketing. The result is a comprehensive
and updated guide for future professionals who wish to develop their skills efficiently

and effectively.

Keywords: Personal Marketing. The importance of personal branding. Image Building.

Personal skills.
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1 INTRODUCAO

O presente trabalho vem apresentar uma viséo sobre qual é a importancia do
marketing pessoal para os formandos do curso de Administragdo da Universidade
Federal de Sergipe.

Atualmente, as organizacfes exigem que os profissionais se renovem e tragam
diferenciais constantemente. Nesse sentido, o "marketing pessoal possui ferramentas
qgue contribuem para a gestdo de carreira pessoal’ (COSTA, 2021, p. 13). Dessa
maneira, renovar-se e criar diferenciais é uma realidade imposta e esperada. Além
disso, saber explorar os pontos fortes e torna-los destaques na vida profissional € de
suma importancia.

Desse modo, criar vinculos no seu contexto social e formas de atuar de maneira
a ser percebida é algo primordial para qualquer individuo que queira conseguir um
espaco no competitivo mercado de trabalho. Portanto, "no marketing pessoal, o
produto é o individuo, que deve se aperfeicoar constantemente, aumentando seu nivel
de visibilidade e destacando-se diante dos demais" (DELGADO; MENDES, 2021, p.
63).

Desta forma, a capacidade de promover-se e possuir uma estratégia eficaz de
marketing pessoal torna-se indispensavel para qualquer individuo que almeje o
sucesso profissional, e os estudantes de administracdo devem estar constantemente
empenhados em aprimorar sua imagem tanto no ambito pessoal quanto no
profissional (SOUSA, 2022).

Assim, a habilidade em utilizar o marketing pessoal pode determinar o éxito
profissional de um individuo, enquanto a auséncia dessa competéncia pode impactar
negativamente suas ambicdes profissionais. Nessa perspectiva, o autor Mallmann
enfatiza que o marketing pessoal desempenha um papel fundamental como uma
ferramenta poderosa para alcancar o sucesso pessoal e profissional, permitindo que
ele exponha suas competéncias e habilidades visando seu préprio crescimento
(MALLMANN, 2018).

Segundo esse entendimento, percebe-se que o marketing pessoal é essencial
para 0s universitarios, pois ajuda a desenvolver competéncias, melhorar a imagem
profissional, criar vantagem competitiva e garantir empregabilidade no mercado de
trabalho apos a graduacao (COSTA, 2021, p. 14).
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Nesse sentido, em relacdo a empregabilidade, conforme Lima et al. (2019), o
marketing pessoal consiste em acbes estratégicas planejadas para alcancar o
sucesso pessoal e profissional. Essas ac¢des incluem aprimorar a imagem pessoal,
superar deficiéncias e investir em qualidades, visando conquistar ou manter posi¢des
no mercado de trabalho.

Nessa visdo, o formando em Administracdo da Universidade Federal de
Sergipe pode enxergar no marketing pessoal a estratégia para se diferenciar dos
demais no mercado de trabalho. Desse modo, partindo desse pressuposto, 0s
discentes em Administracdo entrardo nesse mercado competitivo, e se faz importante

o marketing pessoal voltado para a conquista desse espaco.

1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

E notdrio que o mundo esta cada vez mais globalizado e, por consequéncia, ha
mais concorréncia, fazendo com que a graduacao nao seja fator determinante para se
obter sucesso na carreira profissional. Desse modo, segundo Sousa (2022), com o
avanco tecnoldgico e a crescente competitividade, as empresas buscam profissionais
altamente qualificados, que tenham um perfil sofisticado.

Essas informacdes ressaltam que o profissional de Administracdo tera de se
destacar dos demais, apresentando diferenciais além dos seus conhecimentos
adquiridos ao longo de sua formacgéo. Nesse sentido, o marketing pessoal € um dos
fatores para se diferenciar dos demais.

Nesse entendimento, segundo Albuquerque e Costa (2020, p. 164), o marketing
pessoal € uma estratégia utilizada para promover a imagem pessoal e alcancar o
sucesso, criando uma identidade especifica no mercado. Diante disso, é necessario
desenvolver um plano de marketing sélido, pois em qualquer ambiente, seja no
mercado de trabalho ou em outros, o individuo competird com outros concorrentes em
seu marketing pessoal.

Sob esse viés, fica evidente a importancia de reunir informacdes, criar
estratégias e extrair o maximo de conhecimento providos do marketing pessoal em
prol do desenvolvimento profissional. Em concordéancia a isso, Costa (2021) afirma
gue o marketing pessoal desempenha um papel essencial ao impulsionar a trajetoria

profissional do individuo, gerando beneficios e ampliando as possibilidades de
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sucesso. Atuando como uma poderosa estratégia para promover a imagem pessoal,
abrindo portas e criando oportunidades mais favoraveis para os individuos.

Nesse contexto, busca-se saber a relevancia do marketing pessoal para os
estudantes de Administracdo da UFS. Isto é, se esta € vista como importante em sua
aplicacao e se tem valor de significancia positiva ou néo.

A patrtir disso, espera-se resolver esse trabalho, onde a principal problematica
na qual esta inserido o projeto € a pergunta: Qual a importancia do marketing pessoal
para os formandos do curso de Administracao da Universidade Federal de Sergipe?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

Identificar a importancia do marketing pessoal para os formandos do curso de

Administracédo da Universidade Federal de Sergipe.

1.2.2 Objetivos especificos

e Caracterizar o perfil dos estudantes de Administracdo da UFS;
e Verificar o conhecimento dos formandos sobre marketing pessoal e seu uso;
e Identificar quais sdo as ferramentas de marketing pessoal utilizadas;

e Identificar quais os resultados obtidos a partir do uso do marketing pessoal.

1.3 JUSTIFICATIVA

Este trabalho tem como propdsito saber a importancia do marketing pessoal
para os formandos de Administracéo da UFS, visto que o marketing pessoal contribui
para a valorizagcdo da imagem, fator que, com a globalizacdo, possui ainda mais
relevancia (GODOY; BERTACI, 2015). Aléem disso, tal instrumento auxilia na busca
pelo desenvolvimento profissional do individuo no ambiente onde atua. Dessa forma,
surge a importancia do marketing pessoal para uma constru¢cdo da imagem

profissional e pessoal do concluinte em Administracdo da UFS.
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Além disso, acredita-se que essa pesquisa é de cunho relevante devido a
grande influéncia que esta estratégia possui ho mundo dos negocios, desde um
estagiario até um gestor de uma organizagao.

Conforme apresentado pelo Conselho Federal de Administracdo (CFA), a
entidade que representa a profissdo de administrador no Brasil, 0 Mapa de Ensino
Superior 2022 revelou que houve um total de 319 mil matriculas em cursos de
Administragdo. Esses dados, fornecidos pelo Instituto Nacional de Estudos e
Pesquisas Educacionais Anisio Teixeira (Inep), indicam que 0s cursos na area de
administracdo sdo os mais populares em termos de namero de estudantes (CFA,
2022).

Desse modo, a partir dos dados fornecidos pelo Conselho Federal de
Administracdo, fica evidente a quantidade significativa de estudantes de
Administracéo que estdo se preparando para entrar no mercado de trabalho. E crucial
gue esses estudantes tenham consciéncia da competitividade existente entre os
profissionais desde a graduacao e se empenhem em se preparar tanto pessoal quanto
profissionalmente para enfrentar esse cenario desafiador.

Consequentemente, os resultados alcancados podem fornecer sugestfes para
qgue o curso de Administracdo da UFS implemente acfes que tornem o marketing
pessoal uma variavel de valor efetiva para os estudantes universitarios. E fundamental
oferecer conhecimentos de forma abrangente e interdisciplinar, 0 que torna este
estudo de extrema importancia para o0s universitarios. Desde a graduacado, €
necessario que o0s estudantes busquem conhecer o marketing pessoal e se
desenvolvam para aumentar sua empregabilidade.

Assim, ao analisar o comportamento do discente — partindo da importancia dos
aspectos do marketing pessoal para os concluintes —, ficard possivel verificar e
perceber que as escolhas individuais voltadas as caracteristicas do préprio individuo
tendem a ser algo benéfico no sucesso do seu proprio marketing, ou se apenas 0s
formandos do curso de Administracdo da UFS ndo tém como algo relevante para o
seu desenvolvimento.

Desse modo, a dimensédo da importancia do marketing pessoal para os alunos
de Administracdo da UFS é de relevancia a ser estudada. Devido a esta pesquisa,
tornar-se uma fonte de informagdes importantes sobre a teoria em si, fornece um valor
para a sua compreensao por parte do corpo docente da UFS e, em especial, aos

graduandos do curso de Administragéo.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

No decorrer deste capitulo, serdo discutidos os seguintes temas: Marketing;
Marketing. Esses assuntos foram validados em bases conceituais de varios autores

gue manifestam sobre os temas apresentados.

2.1 MARKETING

O marketing é dito como uma ciéncia que busca abranger eventos que ocorrem
no mercado. E, como uma ciéncia, o marketing vai em direcdo ao ponto para
compreender seu funcionamento (MASCARENHAS, 2013, p.16).

Pode-se compreender o marketing, na visdo de Reichelt (2013), como um
escopo onde o atender e satisfazer as demandas e os interesses do consumidor leva
a proporcionar lucros ou vantagens a empresa e, para que isso seja alcancavel, é
necessario aceitar o desafio de conhecer os seus consumidores. Assim, parte-se da
ideia que o marketing esta extremamente ligado com a concorréncia.

De acordo com a AMA (American Marketing Association), marketing é a
atividade, conjunto de instituicbes e processos voltados para criar, comunicar,
entregar e trocar ofertas que possuam valor tanto para consumidores, clientes e
parceiros, quanto para a sociedade como um todo (AMA, 2017).

O marketing tem como seu objetivo a cria¢do do valor de sua marca proépria e
gue esta seja Unica e capaz de atender os anseios das organizacfes e estabelecer
ganhos e possibilitar a criagcdo de um caminho entre seus colaboradores (KOTLER e
ARMSTRONG, 2015).

Nesse sentido, o marketing deve ser pensado de forma direcionada ao contexto
social e econémico no qual se aplica. Em outras palavras, é imprescindivel a gestao
estratégica avaliar o comportamento das organiza¢cdes no que tange ao mercado
competitivo. Para fazer essa avaliagdo, existem ferramentas que possibilitam a
percepcdo se determinados aspectos e caracteristicas internas e externas a
organizagéo, como o chamado modelo SWOT.

Como aponta Clemente (2021), na analise de SWOT, sdo considerados 0s
seguintes termos em inglés: Strengths (Forcas), Weaknesses (Fraquezas),

Opportunities (Oportunidades) e Threats (Ameacas). A analise de forcas refere-se as
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caracteristicas internas positivas da organizacdo, como recursos, competéncias e
vantagens competitivas. As fraquezas sdo 0s pontos internos negativos, como falta
de recursos, competéncias limitadas ou vulnerabilidades.

Nessa perspectiva, é possivel visualizar a proximidade que as ferramentas de
Marketing tém para com o planejamento e objetivos da empresa, sendo necessario
um mix de ferramentas para garantir 0 alcance das metas, chamado de Mix de
Marketing. Utiliza ferramentas concebidas para compreender os fatores que
influenciam a forma como o mercado absorve o produto (MASCARENHAS, 2013).

Nesse sento, conforme mencionado por Diniz e Valdisser (2018), Philip Kotler,
famoso por popularizar o conceito do composto de marketing ou mix de marketing,
introduziu os 4P's de marketing (produto, preco, promocédo e praca). O objetivo
principal desse conceito é auxiliar as empresas a tomarem decisfes eficazes,
garantindo o desenvolvimento adequado de seus objetivos empresariais.

Reconhecido como os 4P's (Produto, Preco, Praca e Promocédo), o composto
de marketing é uma ferramenta fundamental que engloba as estratégias de marketing,
nas quais cada um desses elementos influencia os atributos dos produtos oferecidos
aos consumidores. O compartilhamento dessas informacdes resulta em uma
apresentacao precisa dos produtos aos consumidores no momento em que desejam
adquiri-los, conforme afirmado por Escobar (2021).

Pode-se alegar que o mix do marketing inspira para a direcdo da melhora dos
produtos existentes a medida que os profissionais do marketing inovam para melhorar
a posicao desses produtos no mercado (KOTLER; KELLER, 2012).

Portanto, embora as definicbes de autores observem o marketing de angulos
diferentes, deve notar-se que ndo ha um desacordo quando se refere ao conceito
central do marketing como um dos seus elementos essenciais, que é satisfazer as

necessidades, desejos e compreender 0 que o publico alvo quer.

2.2 MARKETING PESSOAL

Marketing pessoal se trata de uma subdivisdo do préprio marketing, onde este
tem como o centro de estudo a pessoa, o individuo em si. Conforme definido por Silva,
et al. (2019, p.10), o marketing pessoal € uma necessidade para muitos, ja que ele

possibilita a pessoa criar uma estratégia de si através de sua imagem, de como ela é
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vista, e identificar seus pontos fortes e fracos e trabalhar em cima destes para haver
melhorias e consequéncia para obtencdo de ganhos, atraindo para a pessoa
credibilidade e visibilidade no mercado ou dentro de uma empresa.

Conforme essa premissa, os autores Delgado e Mendes (2021), mencionam
gue as competéncias humanas se tornam o foco central do marketing pessoal, pois
através delas o individuo consegue avaliar e aprimorar seus pontos fortes e fracos,
buscando alcangar uma posicao de destaque desejada.

Nessa légica, o marketing pessoal € uma importante ferramenta que atua na
projecdo da carreira que, no mundo do trabalho, o qual é regido pelo capitalismo,
sempre existiu a fim de transmitir uma boa e confidvel imagem. Nesse sentido, os
autores Delgado e Mendes (2021), explanam que um marketing pessoal bem
elaborado permite que o profissional valorize seus atributos, desenvolvendo
competéncias que se tornam indispensaveis para alcancar 0 sucesso.

Diante do exposto, o autor Santos (2015. p, 47), menciona que o marketing
pessoal sdo acdes elaboradas e tracadas para que o cidaddo obtenha éxitos
profissionais assim de manter e conquistar novos espacos no mercado de trabalho.
Ja na visdo de Kotler e Armstrong (2015), redefinem o marketing de pessoas como
trabalhos elaborados para originar, assegurar ou alterar os modos de agir dos
individuos em relacéo a como eles se comportam em determinado ambiente.

Nessa direcéao, de acordo com o pensamento de Lima et al. (2019), o marketing
pessoal pode ser definido como um conjunto de agfes estrategicamente planejadas
gue visam facilitar o sucesso pessoal e profissional, tanto para conquistar uma nova
posicdo no mercado de trabalho quanto para manter a posi¢do atual. Essas a¢cbes
incluem a divulgacdo de uma imagem mais favoravel, o aprimoramento de deficiéncias
e o0 investimento no desenvolvimento de qualidades individuais.

Adicionalmente, assim como os produtos nas prateleiras dos mercados passam
por mudancgas constantes para atender as demandas e requisitos, os profissionais
também devem se reinventar e adaptar-se as necessidades do mercado de trabalho.
Nesse sentido, segundo Costa et al. (2017), a agregacéo de valor a sua imagem é o
gue faz com que o individuo seja lembrado e reconhecido no mercado de trabalho.

Segundo o Instituto Brasileiro de Coaching (IBC, 2018), a construcao do
marketing pessoal € feita diariamente e ha aspectos indispensaveis nessa

composicdo. Essas questdes incluem: Autoconhecimento, cuidados com a aparéncia,
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constante aprendizado, aprimoramento de habilidades e competéncias, empatia,
proatividade e flexibilidade frente a situacdes adversas.

Nesta perspectiva de desenvolver o seu proprio marketing pessoal, o autor
Bordin (2013) enumera as etapas para a valorizagdo da imagem pessoal e
profissional, orientando o que deve ser feito, bem como o que nao deve ser feito, para
assegurar o alcance dos objetivos tracados, transformando as oportunidades em
conquistas.

A primeira etapa, para o autor, € o autoconhecimento, um processo de
amadurecimento pessoal, que atua no sentido de capacitar os pontos fortes, 0s
principais atributos e diferenciais, do mesmo modo que conhecendo seus pontos
fracos e aspectos a melhorar. Para Ciletti (2013), o autoconhecimento significa
entender os diversos fatores que modelam sua personalidade.

Em seguida, € necessario planejar o sucesso, transformando o sonho em
objetivos, e 0s objetivos em metas a serem alcancadas. Por isso é importante manter
uma gestéo de planejamento eficaz e que estabeleca objetivos claros, defina metas e
crie um cronograma de agdes (BORDIN, 2013).

Além disso, o autor aponta a necessidade dos cuidados com a saude,
apontando, como o maior patriménio do ser humano, a boa saude fisica, mental e
emocional, sendo os trés pré-requisitos necessarios para alcancar os objetivos
tracados. O autor aponta também a necessidade de cuidar do visual, causando uma
boa impressédo e passando imagem de confianca.

Nesse ponto de vista, Murici (2018) afirma que o marketing pessoal € uma
ferramenta de gestdo que pode ser utilizada para o desenvolvimento pessoal e
profissional de um individuo como um todo. Este desenvolvimento é conseguido
através da utilizacdo de conceitos e ferramentas de marketing, sobretudo através da
realizacdo de um paralelo entre especialidade e produto, tendo em conta a ideia de
mix de marketing e marca pessoal.

Ademais, o autor Gehringer (2016), em sua visdo define que uma empresa
séria, o individuo que possui um marketing pessoal recebe reconhecimento de seus
superiores e suporte dos colegas. J& em uma empresa que ndo compactue com o
marketing pessoal de seus colaboradores, esta mesma pessoa pode ser vista como
uma ameaca. Nessa situacao, o melhor € mudar de empresa ao invés de tentar mudar

a empresa.
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Sob esse viés, 0 autor Gehringer (2016) classifica e atribui significancia aos 10

mandamentos do marketing pessoal, conforme visto no quadro 01.

Quadro 1 - Os 10 mandamentos do marketing pessoal

Mandamentos Significancia

1-Lideranca Ser formador de opinido, sabe escutar, planejar, delegar, motivar e
influenciar.

2 - Confianca Ser referéncia aos demais, despertar a confianca nos outros.

3 - Viséo Entender o que esta fazendo e o porqué esta fazendo, além de sugerir

pequenas mudancas para beneficio coletivo

4 - Espirito de equipe @ Oferecer ajuda mesmo nado sendo solicitado, todos fazem parte de uma
equipe.

5 - Maturidade Conseguir solucionar conflitos sem causar outros, capacidade de agir de
forma coerente e profissional diante das situagdes.

6 - Integridade Fazer o seu trabalho sem prejudicar ninguém.

7 - Visibilidade Ser o primeiro a levantar a mao, mostre-se aberto para resolver problemas.
8 - Empatia Saber elogiar o trabalho de um colega e reconhecer o mérito dos outros.
9 - Otimismo Enxergar possibilidades positivas mesmo em situacdes adversas.

10 - Paciéncia Saber esperar a sua hora, tudo acontece no seu préprio tempo. N&o ha

como antecipar o futuro e nem mudar o passado.

Fonte: Elaborado pelo autor. Com base nos dados de Gehringer (2016).

2.2.2 A importancia do marketing pessoal no mercado de trabalho

A grande procura por profissionais aptos a desempenhar todas as funcdes
exigidas faz com que o mercado de trabalho se torne mais competitivo e exigente.
Isso faz com que o graduando em Administracdo busque tornar-se esse profissional
altamente qualificado. Neste percurso ja estabelecido, ha véarias etapas em que o
individuo tera que cumprir e passar, em que levardo a todos sujeitos a esses
enfrentamentos corriqueiros na sua formacao (Cunha et al., 2015).

Nessa perspectiva, a autora Costa (2021) descreve a empregabilidade como a
capacidade do individuo de ser inserido e permanecer no mercado de trabalho,
atendendo aos requisitos e perfil pessoal que as organizacbes demandam. Essa

habilidade auxilia as organizacdes a alcancarem seus objetivos.



20

Dessa maneira, em consequéncia das qualificacdes alcancadas, o graduando
em Administracdo busca a sua entrada e afirmacdo no mercado de trabalho. A
possibilidade de trabalhar, exercer suas habilidades e conhecimentos adquiridos faz
o individuo buscar constantemente uma vaga de trabalho e tentar o inicio da sua
carreira profissional. Dentro desse modelo, segundo Silva (2014, in GOMES et al,
2020) afirmam que as pessoas buscam, no mercado de trabalho, algo em troca, seja
financeiro ou intelectual, um mecanismo de recompensa constante por exercer o
trabalho.

Nessa direcdo, a utilizacdo do marketing pessoal leva ao individuo a enxergar
a importancia dessa ferramenta para alcancar projecdes profissionais almejadas. De
acordo com Santos e Duarte (2018, pag.153), o caminho profissional é compreendido
na unido de dois fatores importantes, porém distintos, no qual seria a juncdo do
aproveitar as oportunidades que surgem no mercado e que se adequem ao seu perfil,
e de natureza propria por parte do individuo a aceitacéo desses desafios profissionais,
pois, nesse contexto social, os individuos negociam o seu tempo em trabalho por
salério, ganhos financeiros (SILVA, 2014).

Assim sendo, cabe ao individuo a sua prépria afirmacao profissional com a sua
determinacdo em conseguir 0 seu espaco com trabalho e tempo aferido para a
realizacdo destes. Dessa forma, o individuo que dedicar maior tempo para as suas
realizacdes tera mais éxitos nas conquistas profissionais. (GOMES et al, 2020).

Em vista disso, conseguir atributos que os diferencie dos demais séo fatores
que os fazem Gnicos em seus perfis. E algo impar na contemporaneidade é o dominio
de uma lingua estrangeira, pois este € um diferencial que abre as portas das
possibilidades profissionais. Devido a esse fator, o graduando em Administracéo
acaba sendo exposto a novos pensamentos e surgimentos de novas teorias,
estratégias de pensar e fazer no profissional (GOMES et al, 2020).

Portanto, assim, pode-se afirmar que a exposi¢do e o convivio em ambientes
que estimulem a troca constante de ideias faz o futuro administrador pensar diferente

0 ajudando a estar preparado para os novos desafios. (GOMES; CAMARGO, 2018).

2.2.3 4P’s do marketing pessoal

Ao trazer a sua estrutura operacional para o individuo, os 4P’s do marketing

by

fornecem atributos voltados a agdo do crescimento e desenvolvimento do seu



21

marketing pessoal. Conforme mencionado por Gehringer (2016), o mix de marketing
sao ferramentas que proporcionam as empresas a dar conhecimento, a serem
apreciados e obtidos pelo mercado os seus produtos. Em comparacdo ao marketing
pessoal, é o individuo quem usa essa ferramenta em prol da sua carreira profissional.

Pode-se definir os 4P’s do marketing pessoal como:

Produto: Caracteristicas, forca do trabalho, experiéncia do individuo. Suas
experiéncias, conhecimentos e formagédo. Segunda o autor Rizzo (2011), o individuo
deve estar sempre pronto para uma apresentacao de si, transmitir uma imagem de
confianca e saber comportar-se nas determinadas situagoes.

Preco: Muito além do financeiro, da remuneracéo, € saber agregar valores a
seus atributos, buscar equilibrio na carreira entre vida pessoal e profissional. Segundo
Ciletti (2013) esse é um fator de importancia que deve ser considerado, por isso a
necessidade de definir qual valor é esse e buscar trabalhos baseados no que o
individuo anseia, pois ele toma como base o seu preco.

Praca: Saber se adaptar, ter a capacidade de aceitar as variedades de varios
lugares, como trabalhar home-office ou deslocar todo dia para a empresa. Para Melo
(2017, p. 33), “a praca esta relacionada a versatilidade do profissional, como ele pde
suas competéncias em pratica”. As localidades e pontos de vendas sao ambientes
onde os profissionais e as pessoas devem estar interligados, pois sdo espacos que
fornecem ao individuo, de forma continua, acumulo de aprendizado (BORDIN, 2013).

Promocéo: Uso de redes sociais, curriculos, entrevistas, divulgacdo maxima
para conhecimento e criacdo de uma rede de contatos, o seu networking. A
publicidade, propaganda, marketing direto, tornar publico e ser desenvolvido para seu
publico-alvo (RITOSSA, 2009).

Perante a visdo de Kotler (2003), o autor faz uma comparagao dos 4P’s com o

marketing pessoal, conforme pode ser visto na Figura 01.
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Figura 01- 4P's do Marketing Pessoal.

PRODUTO PRECO

Conteldo: competéncias O seu valor percebido

Forma: os 5 sentidos

MARKETING
PRACA PESSOAL PROMOCAO
Seu publico-alvo e onde é divulgado Conteudo e forma de comunicagéo
o conteldo e forma das suas competéncias

no networking

Fonte: Elaborado pelo autor. Com base nos dados de Kotler (2003).

1. Produto: refere-se a sua marca pessoal, ou seja, quem vocé é, quais sado suas
habilidades, experiéncias, valores e qualidades que o diferenciam dos outros
profissionais.

2. Preco: no contexto do marketing pessoal, o preco é o valor que vocé cobra por
seus servicos ou competéncias. Isso pode incluir o salario que vocé espera
receber em um trabalho, o valor de seus servicos como consultor, freelancer,
ou qualquer outra forma em que vocé monetize suas habilidades.

3. Praga: refere-se a sua visibilidade e acessibilidade no mercado. Isso envolve
estar presente em redes sociais profissionais, participar de eventos e
conferéncias relevantes, construir uma presencga online solida e outras acoes
gue ajudam a aumentar sua visibilidade.

4. Promocao: se refere as estratégias que vocé usa para promover a Si mesmo e
suas habilidades. Isso pode incluir coisas como criagdo de um curriculo
atraente, construcdo de um portfolio de projetos, criacdo de conteudo relevante
nas redes sociais e outras taticas que ajudem a destacar suas habilidades e

experiéncias.

2.2.4 Matriz SWOT para o marketing pessoal

Outra ferramenta importante para o desenvolvimento do marketing pessoal é a
matriz SWOT (Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas). Ela fornece ao
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individuo saber quais séo suas forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas. A analise
SWOT é uma ferramenta que mapeia as condi¢cdes do ambiente externo no tocante a
identificacdo de possiveis ameacas e oportunidades e para a averiguacao do
ambiente interno de uma organizacdo encontrar os pontos fortes e fracos, tomando
para si essa a estratégia mais adequada para tal situacdo no qual se encontra a
organizacdo (NASCIMENTO e REGINATO, 2013).

Conforme Ciletti (2013), como mencionado anteriormente, as suas forcas e
fraguezas séo internas e as suas oportunidades e ameacas tendem a ser externas. O
Quadro 02 apresenta as relacfes definidas pela autora entre as variaveis da Analise

SWOT e o marketing pessoal.

Quadro 2 - Anélise de S.W.O.T para marketing pessoal.

Strenghts (Forgas, o seu ponto forte) Incluem capacidades e competéncias, além
de realizagBes e beneficios. Desta forma, as
competéncias podem  ser  quaisquer
gualificacdes que tornam a pessoa apta para
realizar determinado trabalho. Seus pontos
fortes s@o suas capacidades, realizagdes e
beneficios. Sera qualquer qualificagcdo que
possa tornar a pessoa exclusiva para um
trabalho.

Weaknesses (Fraquezas, o seu ponto fraco) | Englobam capacidades e competéncias que
faltam ou ndo dao suporte a missédo. Os pontos
fracos podem ser convertidos em pontos fortes
ou a missdo pode ser modificada para aceita-
los. Pode-se usar como exemplo de ponto fraco
o perfeccionismo, pois faz com que as pessoas
gastem mais tempo para concluirem projetos,
devendo ter uma atencdo maior aos detalhes
para completar as tarefas corretamente desde a

primeira vez

Opportunities (Oportunidades) Sao circunstancias favoraveis ou momentos
oportunos que aumentam o desempenho. Uma
oportunidade ocorre quando uma empresa
adquire um novo equipamento, mas, para
manuseé-lo, precisa fazer uma especializacao,

nisso estara a oportunidade, se a pessoa se
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especializar ela terd um diferencial dos outros

colegas de trabalho.

Threats (Ameacas) Sao fatores no ambiente de negdcios que
podem dificultar o desempenho. Uma ameaca

no ponto de vista pessoal, seria um declinio de

contratacdes na area de interesse da pessoa.

Fonte: Elaborado pelo autor, com base nos dados de Ciletti (2013).

Dessa forma, como aponta Ciletti (2013), ao acreditar mais no seu potencial em
relacdo a milhares de outros profissionais que surgem por dia no pais, é de fator
primordial que o individuo consiga enxergar a importancia da estratégia do marketing
pessoal, através do uso da andlise SWOT alinhada a outras técnicas.

2.2.5 A comunicacéo correta

E de conhecimento que uma boa comunicacdo é importante em qualquer
situacdo cotidiana, e isso ndo é diferente na vida profissional de qualquer cidadao.
Muitos creem que o dominio da norma culta da lingua portuguesa basta, no entanto,
uma boa comunicacdo ndo esta baseada apenas nisso, pois um bom locutor é tanto
aguele que sabe se expressar quanto aquele que sabe ouvir (LAZARIN e ROSA,
2011).

Com isso, a pessoa que domina a arte de ouvir acabara tirando maior proveito
e absorvendo melhor os feedbacks a ela direcionados (KNAPIK, 2008). Acredita-se
que, ao colocar isso em pratica, o candidato terd um maior destaque no mercado de
trabalho, pois essas caracteristicas sdo relevantes para o seu marketing pessoal.

Para Chiavenato (2005), “comunicacdo nao significa apenas enviar uma
informacdo ou mensagem, mas torna-la comum entre as pessoas envolvidas.” Ou
seja, o nivel de clareza da informacao é primordial para que haja sucesso na troca de
informacdao e, por consequéncia, o entendimento de ambas partes, emissor e receptor.

O saber lidar como transmitir as informacdes verbalmente e expressa-las
fisicamente séo fatores que diferenciam o cidadao e o que faz esses serem lembrados
por outras pessoas (LAZARIN e ROSA, 2011).

Os individuos, segundo Germano (2014), estardo aptos ao sucesso a partir do

momento que eles desenvolverem uma boa comunicagdo com uma diversidade de
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publico porque essa passara ao cidadéao a credibilidade, confianca e respeito que este
pretende atingir.

A oratéria é a arte de falar bem em publico. E uma habilidade importante na
comunicacao e inclui um estilo de falar estabelecido com um conjunto de métodos que
permitem desenvolver as qualidades pessoais de quem deseja falar em publico
(LUCAS, 2014).

Conforme Schotte (2020), a oratéria trabalha no sentido de aumentar a
reputacéo do individuo no mercado de trabalho, destacar sua marca pessoal e ampliar
suas oportunidades de carreira. O cidaddo ganha mais conexdes de trabalho e
relacfes interpessoais por meio de seu marketing pessoal, 0 que aumenta sua rede
de parceiros.

Como mencionado pelos autores a comunicagdo é uma ferramenta essencial
para o éxito no marketing pessoal levando ao um bom relacionamento com outras
pessoas e que 0 mesmo, ndo havendo a pratica dela, ocasiona ao individuo uma
quebra no seu desenvolvimento levando a ter alguns obstaculos para alcangar o

SuUCesso.

2.2.6 Cuidados com a aparéncia

Um aspecto muito importante € a linguagem né&o verbal, ou seja, ndo ter que
usar a linguagem para se comunicar. Isso envolve a aparéncia profissional, sua
“‘embalagem”, assim como um produto pode atrair ou alienar clientes por causa de sua
embalagem, nossa aparéncia pode dizer muito sobre nés e pode desempenhar um
papel decisivo em uma porta aberta ou fim de carreira (MURICI, 2018). Nessa viséo,
a autora Cilette (2014, p.106) menciona que: “Sua imagem influencia os outros e sua
aparéncia comunica muitas coisas, incluindo sua personalidade, autoestima,
profissionalismo e confianga.”

Se a pessoa tem ou ndo um bom conteudo, por mais apressada e superficial
que seja a avaliacao, pode ser a diferenca entre uma oportunidade aberta ou perdida.
A credibilidade de tudo que uma pessoa diz vai depender dos pré-julgamentos feitos
sobre a sua "embalagem” (BORDIN FILHO, 2013, p.49).

O autor Bordin Filho menciona a importancia da postura: “Tao importante

s

quanto estar bem-vestido é manter uma postura correta e elegante, pois nossa
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postura, o modo de andar e gestos dizem muito a respeito de nossa personalidade”
(2013, p. 59).

Segundo Melo e Gontijo (2014), quando tudo o que vocé sabe sobre outra
pessoa é sua aparéncia, as apresentacbes tém um efeito muito forte nos
relacionamentos que ainda estdo se formando. Entdo, neste caso, concentre-se em
roupas, acessorios, postura etc.

Na visdo do autor Murici (2018), a imagem pessoal desempenha um papel
fundamental no marketing pessoal porque transmite muito sobre nds e pode ser
responsavel por muitas oportunidades que vém ou vao. O profissional deve levar isso

em consideracao e reavaliar sua atuacdo em ambientes profissionais e académicos.

2.2.7 Construcao de um networking

Nos dias atuais, uma boa rede de contatos e amigos é de suma importancia
para uma consolidacdo do seu networking. Desse modo, a troca de informagdes e
conhecimento que acontece nesse ambiente beneficia a todos os envolvidos. Tais
beneficios como ser lembrado em eventos, ser indicado a projetos, assim, ha uma
maior probabilidade da pessoa que faz um bom networking ter seus objetivos
alcancados (CAMPOS, 2008).

Na base da sua formacédo do networking, o cidadao deve atentar-se que este
nao pode ser algo a ser criado quando se precisa, e sim a ser criado 0 quanto antes,
pois essa ferramenta leva tempo para ser consolidada (LAZARIN e ROSA, 2011).
Nessa direcdo, o individuo que € lembrado terd sempre mais chances de alcancar os
seus objetivos e de ter oportunidades impares na sua vida.

Nesse sentido, para Sonnenberg (1990, in PELICA, 2011), “em uma
perspectiva de marketing, o networking proporciona conhecimento, recursos,
posicionamento, oportunidades, referéncias, solidificacdo de relacdes existentes e
leads”. Sequéncia e etapas no qual o individuo ao longo de sua carreira tera que
vivenciar e suprir os eventuais ganhos vindos da construcdo da cadeia de relagdes
com respectivos grupos do seu networking.

Conforme Lopes (2015), o networking é uma palavra emprestada do inglés,
totalmente integrada a nossa lingua, formada pela juncéo da palavra net (rede) e 0

gerandio do verbo work (trabalhar), ou seja, significa usar uma rede de relacgdes,
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porque todos estdo interligados no processo de encontrar uma solucdo para o
problema.

Como mencionado por Santos e Duarte (2018), essa rede de contatos abrira
portas, proporcionara troca de conhecimentos fazendo com que o networking do
individuo evolua e passe a ser uma ferramenta de ganho competitivo, um diferencial
aos outros profissionais. Juntamente com o uso da tecnologia, a prépria internet fica
mais facil a sua construcdo de suas redes de contatos e a sua propagacédo, 0 que
sujeita a disseminacdo do seu marketing pessoal por parte do individuo para os

integrantes desses grupos sociais.

2.2.8 Uso das redes sociais

Esta utilizacdo da internet proporciona ao cidadao manusear as redes sociais
e conseguir um ganho maior de abrangéncia em seu leque de rede de contatos, o0 seu
networking, seja na sua divulgagéo e no alcance de novos membros para compor sua
rede. Conforme Zhang et al. (2020), as midias sociais tornaram-se em um dos meios
mais populares para recrutamento e avaliagdo de candidatos para futuras vagas de
emprego, haja visto que as pessoas utilizam essas ferramentas para prosperar seu
modo de pensar, agir, demonstrar seus ideais, o seu perfil profissional. Entre essas
redes sociais estdo o Facebook, Twitter, Instagram e o LinkedIn.

Segundo Martins (2014), apos a ascensédo da internet, as redes sociais, sdo
utilizadas por individuos como ferramentas de fonte de informacé&o sobre o perfil que
estes tracam e desejam ter. Como citado por Adorno (2015), o que se divulga na
internet se torna algo a ser decisivo para o conhecimento da imagem do individuo.
Além disso, Machado (2016) afirma que o conteudo depositado nas redes sociais
reflete como a copia do fora da internet do individuo digitalizada as suas atitudes e 0s
seus comportamentos.

Ao utilizar as redes sociais para propagar sua imagem, os individuos devem se
atentar ao que nao fazer e para nao prejudicar a sua visdo perante os seus futuros
empregadores, participantes de sua rede, ja que, como mencionado por Lemes e
Weschenfelder (2016), a utilizagdo de informagBes ndo veridicas, comentarios
negativos sobre antigos empregadores, empresas e demais colaboradores geram

barreiras de aceitacéo.
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Dessa maneira, nos dias atuais os, individuos devem prestar atencdo no que
antes era considerado irrelevante em suas redes sociais, mas que no sentido atual da
sociedade sao fatores que ganharam grandes propor¢des determinantes para
aceitacdo dos individuos nos mercados de trabalho em seu cotidiano profissional
(LOPES; RIBEIRO; CUNHA, 2015).

O marketing pessoal do individuo esta entrelacado com seus modos de agir,
suas ideologias e de como ele se comporta nas redes sociais. A participacao coerente
do individuo nas redes sociais atrai atencdes, pois a utilizagédo correta e a divulgacao
de informacdes relevantes de cunho intelectual passam uma visao positiva e legitima
do cidadéo. (GABRIEL, 2010).

E importante ressaltar que o uso da tecnologia e de suas ferramentas sociais
nos dias contemporaneos sédo considerados fatores de mudancga constante na
aceitacdo do mercado de trabalho e, por essa consequéncia, afetam as profissdes
(LOPES; RIBEIRO; CUNHA, 2015).

Nesse contexto, a percepcéo da evolugdo constante da tecnologia e como ela
afeta nas nossas vidas proporcionam ao individuo uma maior concorréncia em se
destacar dos outros, 0 que leva ao uso das redes sociais de forma adequada as

circunstancias para o crescimento do marketing pessoal (REED,2012).
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3 METODOLOGIA

A pesquisa € um dos elementos cruciais para qualquer area de estudo e
atuacao, possibilitando a abertura de novos caminhos e perspectivas para a analise
do objeto em questdo, permitindo uma maior profundidade na compreenséo desse
universo. Como destaca Gil (2002), o ato de fazer pesquisa surge da necessidade de
responder a indagac¢fes determinadas, sendo requerida quando ndo ha informacao
suficiente para dar resposta ao problema ou quando tal informagéo se encontra em
desordem. Deste processo, resulta-se a constru¢cdo do conhecimento do saber
cientifico, que se acumula formando o acervo tedrico a respeito do objeto estudado e
do universo em que se insere.

Neste topico, serdo tratadas as ferramentas metodolédgicas utilizadas para o
desenvolvimento deste estudo, incluindo a ciéncia dos fatos sobre as questdes da
pesquisa, juntamente com sua caracterizacao e estruturacdo da pesquisa para analise

e interpretacéo dos dados.

3.1 Questédo de Pesquisa

Neste estudo, as questbes de pesquisa irdo elencar elementos que fazem a
compreensao do objetivo geral, através dos objetivos especificos para a construcéo
dos fatores a serem analisados no decorrer desta pesquisa com o intuito de se chegar
ao objetivo geral. A visto disso, as questdes de pesquisa que vao conduzir este estudo

sao:

e Qual o perfil dos estudantes de Administragédo da UFS?

e Qual o conhecimento dos formandos de Administragdo sobre marketing
pessoal e seu uso?

e Quais ferramentas de marketing pessoal séo utilizadas pelos formandos de
Administragcéo?

e Quais séo os resultados obtidos pelos formandos de Administragéo a partir do

uso do marketing pessoal?
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3.2 Caracterizacdo da Pesquisa

Como aponta Gil (2002), é necessario um planejamento e organizacdo dos
procedimentos para a pesquisa, bem como a constru¢do de um método e munido de
uma perspectiva fundamentada teoricamente. Segundo (MENEZES et al, 2019),
nessa visao, a abordagem quantitativa analisa e traz resultados por meio do estudo
dos dados estatisticos para ter ciéncia das conclusbes de pesquisa. De acordo
Apollinério (2004, in MENEZES et al, 2019), a abordagem quantitativa trabalha com
fatos.

Esta pesquisa tem as suas variaveis determinadas através de um critério
rigoroso e dada a sua mensuragdo pelo proprio método da pesquisa, derivando de
uma analise normalmente estabelecida por algum tipo de critério matematico. Nesse
sentido, a presente pesquisa se qualifica como pesquisa quantitativa, pois buscara
quantificar os individuos que fazem uso do marketing pessoal para obter, assim,
resultados adequados e significativos para a pesquisa em questao.

Esta pesquisa se qualifica como descritiva, conforme Pedroso et al. (2017), a
pesquisa descritiva busca disponibilizar uma descri¢cao detalhada de um fenémeno ou
situacdo, visando compreender claramente as caracteristicas de um individuo, grupo
ou contexto, além de revelar as relagdes entre 0s eventos em questao.

O método cientifico utilizado foi o dedutivo, pois se trata de uma analise de
diversas informacgdes que possibilita a tomada de decisdo. Desse modo, a conclusao
€ alcancada através da deducdo. Geralmente a utilizacdo do método dedutivo € em
teorias ja existentes (TODA MATERIA, 2019).

3.3 Método de Pesquisa

Quanto aos procedimentos, 0 método a ser adotado é o survey, consistindo
basicamente em um conjunto de questdes padronizadas, que sédo apresentadas a
uma amostra populacional.

De acordo com Pereira e Ortigdo (2016), a diferenca entre survey e censo esta
justamente nesse recorte, onde a pesquisa se baseia em uma amostra, uma sele¢ao
de parcela da populagéo, enquanto o segundo opera com toda a populacdo. Desse
modo, sendo um instrumento de carater empirico, existem inUmeras possibilidades de

desenhar um survey, dependendo da finalidade dentro dos objetivos levantados.
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O método de pesquisa survey, de acordo com Mineiro (2020), caracteriza-se
como uma investigacdo cuja descoberta s6 € possivel através do questionamento
direto do objeto de pesquisa e, portanto, € aplicavel em uma série de situagdes em
que os fatos sobre o comportamento s6 podem ser adquiridos perguntando aos
individuos sobre si mesmos através do questionario que foi elaborado para o presente

estudo.

3.4 Instrumento de coleta de dados

Segundo Pereira e Ortigdo (2016), questionarios de pesquisa precisam de
apoiar em referéncias teodricas levantadas a partir da revisdo de literatura, sendo,
como apontam os autores, o resultado de todo um processo interativo entre pesquisas
tanto de cunho qualitativo quanto quantitativo, e a analise de diferentes questdes
encontradas nos inlmeros questionarios que se teve acesso. Como apontam 0s

autores:

As questdes de pesquisa (ou de interesse ao pesquisador) precisam estar
relacionadas aos conceitos, comportando um aprofundamento para além do
gue j& foi observado na literatura. Como ilustracdo, imaginemos que uma
prefeitura esteja reformulando seu quadro médico e precise saber quantos
cidaddos precisam de tratamento otorrinolaringolégico e fonoaudiolégico
referente a perda de audi¢do para reformular o quadro de funcionarios.
Alguém que nao conhece da area poderia realizar um censo perguntando
sobre a presenca de surdos nas casas. I1sso seria um problema por haver um
espectro de diferentes niveis de perda auditiva, indo de uma perda parcial
leve a perda total; ignorando também as questdes culturais e politicas de
assumir-se ou ndo enquanto surdo. Duas pessoas com o mesmo indice de
perda podem se identificar de forma distinta, como surdo ou como deficiente
auditivo. O mesmo pode ser pensado para o atendimento adequado a alunos
da rede municipal de ensino quanto a disponibilidade de intérpretes
(PEREIRA; ORTIGAO, 2016, p. 74).

De acordo com Mineiro (2020), na sua elaboracdo o questionario (ou do
formulario) tem que haver no seu conjunto questbes que necessitam ser de facil
entendimento, pois, assim, facilita o respondente a respondé-las de maneira facil.
Neste meio, verifico se estas perguntas tém significado, coeréncia, consisténcia e que
sejam comparaveis ao individuo respondente.

O questionario € a forma mais utilizada para coletar dados, visto que este

fornece a capacidade de aferir as informagdes de maneira exata que sdo o conjunto
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de questdes que estdo em relacdo a um problema central (CERVO; BERVIAN; SILVA,
2007).

Foi aplicado um pré-teste com 3 alunos pertencentes a populacédo de estudo,
que néo fizeram parte do estudo final, a fim de validar o questionéario e identificar
possiveis falhas como: inconsisténcia ou complexidade das questfes, linguagem de
dificil compreenséo ou questdes redundantes.

O questionéario por fim foi aplicado e possui 16 perguntas abertas (05) e
fechadas (11) de simples entendimento e compreensao. Em sua elaboracéo foram
utilizadas técnicas de questbes abertas e questbes fechadas como: dicotdbmicas;
tricotbmicas; multipla escolha com resposta Unica e com mais de uma oOpcao;
escalonada de 10 pontos, na escala de Likert.

e Dicotdmica: aquelas questdes em que o respondente escolhe entre duas
opc¢des, como: sim e ndo; eu aceito, eu nao aceito.

e Tricotdmicos: sdo as questbes que oferecem mais uma op¢ao como:
sim, ndo e né&o sei.

e Questdes de Mdltipla Escolha: sdo respostas onde o respondente é
apresentado a uma série de respostas possiveis, geralmente quatro ou
cinco, para permitir que ele faca sua escolha. As respostas, portanto,
tém opcdes limitadas se forem parametro de Unica resposta ou variavel
se for aberta para mais de uma escolha.

e Escalonadas com parametros fixos: nesta questdo, uma proposta pode
ser medida em termos de acordo com frequéncia, relevancia,
aceitabilidade, aprovacdo e categorizacdo. Os parametros podem ser
mudados, inclusive por escrito, para atender a proposta.

e Perguntas abertas: Incentiva as respostas tanto no conteado quanto no
dialeto, por exemplo, quando o pesquisador precisa de uma resposta

preliminar ao estudar um tema.

3.5 Populacao e amostra

Nesse quesito, 0 objetivo € realizar descricbes quantitativas acerca de
determinado grupo social que sera composto por alunos do 8°, 9° e 10° periodo do
curso de Administracdo da Universidade Federal de Sergipe, o que corresponde a

(70%) ou mais da carga horaria total do curso no qual estdo inseridos esses 117
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formandos. Conseguiu-se obter dessa populacdo uma amostra de 29 respondentes

(24,80%). Este grupo foi escolhido por estar na fase final de conclusdo do curso e,

devido a este fato, fica evidente a maior escolha de estratégias para a aceitacdo nas

suas perspectivas profissionais.

3.6 Definicdes constitutivas

Os termos dessa pesquisa tém como finalidade de gerar processos especificos,

gue demonstrem a importancia do uso do marketing pessoal na carreira profissional e

pessoal dos formandos, além de trazer a tona as ferramentas e estratégias que sao

utilizadas por estes para o ganho profissional dos individuos. O referido estudo elenca

a seguir 0s seus principais conceitos:

Marketing pessoal: Na visdo de Kotler e Armstrong (2015), redefinem
o marketing de pessoas como trabalhos elaborados para originar,
assegurar ou alterar os modos de agir dos individuos em relacdo como
eles se comportam em determinado ambiente.

Técnicas de marketing pessoal: O mix de marketing sédo ferramentas
que proporcionam as empresas a dar conhecimento, a serem
apreciados e obtidos pelo mercado os seus produtos. JA no marketing
pessoal, o individuo usa essa ferramenta em prol da sua carreira
profissional, Gehringer (2007). Segue alguns conceitos segundo alguns
teoricos:

Conforme Ciletti (2013), ao acreditar mais no seu potencial em
relacdo a milhares de outros profissionais que surgem por dia no pais, €
de fator primordial que o individuo consiga enxergar a importancia da
estratégia do marketing pessoal, através do uso da analise SWOT.

Conforme Lopes (2015), o networking € uma palavra emprestada
do inglés totalmente integrada a nossa lingua, formada pela juncdo da
palavra net (rede) e o gerundio do verbo work (trabalhar), ou seja,
significa usar uma rede de relagdes.

Conforme Schotte (2020), a oratéria trabalha no sentido de
aumentar a reputagcdo do individuo no mercado de trabalho, destacar

sua marca pessoal e ampliar suas oportunidades de carreira.
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Conforme Zhang et al. (2020), as midias sociais tornaram-se em
um dos meios mais populares para recrutamento e avaliacdo de
candidatos para futuras vagas de emprego, haja visto que as pessoas
utilizam essas ferramentas para prosperar seu modo de pensar, agir,
demonstrar seus ideais, o seu perfil profissional.

e O perfil do graduando em Administracéo: Expressédo de um conjunto
coerente e integrado de conteudo (saber), competéncias (saber fazer),
habilidades (saber fazer bem) e atitudes (querer fazer), que inclua as
capacidades fundamentais descritas nestas Diretrizes e que seja
coerente com o ambiente profissional para o qual o formando sera
preparado, seja ele local, regional, nacional ou global. (Resolucdo
CNE/CES 5/2021. Diario Oficial da Unido, Brasilia, 18 de outubro de
2021, Secéo 1, pp. 47 e 48).

3.7 Protocolo de pesquisa

Foi seguido tal protocolo para obter uma maior confiabilidade na formacéao da

pesquisa:
1-

Questdes de pesquisa: Qual o perfil dos estudantes de Administracdo da
UFS? Qual o conhecimento dos formandos de Administracdo sobre
marketing pessoal e seu uso? Quais ferramentas de marketing pessoal s&o
utilizadas pelos formandos de Administragdo? Quais sao os resultados
obtidos pelos formandos de Administracdo a partir do uso do marketing
pessoal?

Grupo de analise: Alunos do 8°, 9° e 10° periodo do curso de Administracéo
da Universidade Federal de Sergipe.

Procedimento de preparagdo: Elaboracdo de formuldrio com 16
guestionamentos.

Limite de tempo: 27 dias

Coletas de dados: Google forms.

Armazenamento das informacbes: A partir das respostas dadas pelos
respondentes.

Andlise dos dados: a partir de gréaficos (tabulado a partir do Google Forms).
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8- Tratamentos dos dados: Analise e interpretacdo dos resultados obtidos

(triangulacéao).

9- Concluséo: Relatorio final dos dados obtidos e interpretados.

3.8 Definicdes operacionais das variaveis e indicadores

Variaveis e indicadores, de acordo com 0s objetivos especificos que serviram

de base ao estudo, bem como apresentar o nUmero de questdes do cenario e que

foram utilizadas para atingir cada objetivo especifico, de forma a responder as

guestdes colocadas pelos referidos alunos.

Quadro 3 - Objetivos especificos, variaveis e indicadores.

marketing pessoal

teoria

Objetivos especificos Variaveis Indicadores Questoes
e Género;
e |dade;
Caracterizar o perfil dos e Atividade remunerada;
estudantes de Administragao Analise do Perfil e Qual tipo de atividade
da UFS remunerada; i
, 01 até 06
e Periodo do curso;
e Endereco;
Verificar o conhecimento Percepgdo do e Eficiéncia do
dos formandos sobre conhecimento da conhecimento;
marketing pessoal e seu uso teoria e Nocdo de importancia; 07 até 09
praticabilidade Grau de importancia;
Técnicas;
Quais técnicas;
Aplicabilidade das
. L Observar as , .
Identificar quais sao as . técnicas;
) ferramentas utilizadas .
ferramentas de marketing - Redes sociais;
. ou se nao fazem . . i
pessoal utilizadas ) Quais redes sociais: 10 até 15
proveito de nenhuma .
Redes sociais como
ferramenta;
Mostrar quais os resultados ExDor o broveito a
obtidos a partir do uso do P . P .
partir do uso da e Resultados obtidos; 16

Fonte: Pesquisa de campo (2023).
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3.9 Coletade dados

Foi disponibilizado um questionério através do Google Forms com o objetivo de
permitir que este grupo responda as questdes pertinentes. O questionario foi enviado
por e-mail para cada um dos participantes do grupo de amostragem da pesquisa e
esteve disponivel entre os dias 20 de janeiro de 2023 e 15 de fevereiro de 2023. Foram
realizadas 3 tentativas por e-mail a cada cinco dias, além de 2 tentativas em sala de
aula, com o intuito de obter respostas com base nos principais objetivos especificos

desta pesquisa.

3.10 Anélise de dados

Os dados foram tabulados e expostos em graficos, quantificando as respostas
de todos os integrantes do grupo social em questao, como também diagnosticando a
importancia do marketing pessoal para os formandos do curso de Administracao da
Universidade Federal de Sergipe. A estatistica utilizada serd a ndo-probabilistica de
facil acesso. A tabulacdo dos dados sera feita pelo proprio Google Forms, gerando

resultado para andlise descritiva dos dados e interpretacédo do pesquisador.

3.11 LimitacOes do estudo

Na elaboracdo dessa pesquisa foram vivenciadas algumas situacdes que se

tornaram limitacdes:

1. Atroca de orientador pode ter influenciado na forma tardia do desenvolvimento
do trabalho, pois, foi necessario esperar um periodo depois da conclusdo da
disciplina de TCC | para efetivar a troca do professor que orientaria a pesquisa.

2. A baixa adesdo dos respondentes na pesquisa pode ter afetado a
representatividade dos resultados, pois, quanto menor o0 numero de

participantes, menor a precisdo das conclusoes.
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4 ANALISE E APRESENTACAO DE RESULTADOS

A pesquisa em si foi estruturada em um questionario disponivel no Google
Forms, composta por 16 perguntas, em que seis se referem a caracterizacao do perfil
e dez a importancia do marketing pessoal para os formandos. Essa pesquisa leva a
intencdo de obter informacdes para elencar se ha a importancia do marketing pessoal
para os formandos e tragar o perfil do discente. Essa pesquisa obteve o alcance de
respostas de 29 formandos.

Os assuntos abordados neste tdpico serdo inicialmente sobre a definicdo geral
do perfil do graduando em administracdo englobando o perfil do graduando em
administracdo da UFS. Em seguida, sera tratada como foi a analise dos resultados

obtidos da pesquisa.

4.1 Perfil do graduando em administracao.

Nas suas responsabilidades obrigatérias, o Ministério da Educacao institui as
DCNs (Diretrizes Curriculares Nacionais) do curso de Administracdo, onde no
respectivo Art. 2° o perfil esperado do formando no curso de Administracdo é

argumentado:

O perfil do formando do Curso de Graduagdo em Administracdo deve
expressar um conjunto coerente e integrado de conteltdo (saber),
competéncias (saber fazer), habilidades (saber fazer bem) e atitudes (querer
fazer), que inclua as capacidades fundamentais descritas nestas Diretrizes e
gue seja coerente com 0 ambiente profissional para o qual o formando sera
preparado, seja ele local, regional, nacional ou global. (Resolugdo CNE/CES
5/2021. Diario Oficial da Unido, Brasilia, 18 de outubro de 2021, Secao 1, pp.
47 e 48).

Seguindo esta linha, pode-se definir o perfil do graduando do curso de
Administracdo segundo o PPC de Administragcdo da UFS (Projeto Pedagogico do

Curso, 2012) como um individuo que consiga;

I. ser capaz de compreender as questfes cientificas, técnicas, sociais e
econdmicas da producdo e de seu gerenciamento, observados 0s niveis
graduais do processo de tomada de deciséo, e, Il. apresentar flexibilidade
intelectual e adaptabilidade contextualizada, no trato de situacdes diversas,
presentes ou emergentes, nos varios segmentos do campo de atuacédo do
administrador. (Projeto Pedagogico do Curso, 2012, Art. 4°, p.2).
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Atualmente, o curso de Bacharelado em Administracdo da Universidade
Federal de Sergipe possui 690 alunos matriculados regularmente, segundo dados
obtidos junto & Superintendéncia de Indicadores de Desempenho — SIDI da UFS.

Na divisdo por sexo, atualmente sao contabilizados:

e Sexo feminino 348 alunas (50,43%)
e Sexo masculino 342 alunos (49,57%)

No quesito domicilio, vemos a divisdo onde o total de 398 alunos (57,68%)
reside na capital, Aracaju, 281 moram no interior do estado (40,72%), outros 10 reside
no estado da Bahia (1,44%), também temos os estados do Rio Grande do Sul, Rio de
Janeiro e Goias juntamente com o Distrito Federal ambos respectivamente com 01
aluno (0,14%) cada, e 01 aluno nao informou onde reside (0,14%).

Municipios listados por alunos que residem no interior do estado de Sergipe:

e Sao Cristévao (82 alunos)

e Nossa Senhora do Socorro (48 alunos)
e Barra dos Coqueiros (11 alunos)

e Capela (8 alunos)

e Laranjeiras (7 alunos)

e Tobias Barreto (7 alunos)

e Lagarto (7)

e Simao Dias (6 alunos)

e Boquim (5 alunos)

e Estancia (5 alunos)

e Itaporanga d'ajuda (4 alunos)

e Riachao do Dantas (4 alunos)

e Japaratuba (3 alunos)

e Umbauba (3 alunos)

e Nossa Senhora das Dores (3 alunos)
e Salgado (3 alunos)

e Maruim (2 alunos)

e Itabaianinha (2 alunos)

e Canindé de Sao Francisco (2 alunos)
e Indiaroba (2 alunos)

e Areia Branca (2 alunos)
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e Carmopolis (2 alunos)

e Porto da Folha (2 alunos)

e Aquidaba (2 alunos)

e Nossa Senhora da Gléria (2 alunos)

e |tabaiana (2 alunos)

e Cristingpolis (1 aluno)

e Araua (1 aluno)

e Nossa Senhora de Lourdes (1 aluno)

e Tomar do Geru (1 aluno)

e Helidpolis (1 aluno)

e Poco Redondo (1 aluno)

e Siriri (1 aluno)

e Pirambu (1 aluno)

e Frei Paulo (1 aluno)

e Carira (1 aluno)

e Campo do Brito (1 aluno)

e Neopolis (1 aluno)

Municipios citados por alunos que declaram residir no interior do estado da

Bahia:

e Cicero Dantas (2 alunos)

e Itapicuru (2 alunos)

e Paulo Afonso (1 aluno)

e Jeremoabo (1 aluno)

e Entre Rios (1 aluno)

e Novo Triunfo (1 aluno)

e Seabra (1 aluno)

e Itaeté (1 aluno)

Municipio citado por aluno que reside no estado do Rio Grande do Sul:
e Porto Alegre (1 aluno)

Municipio citado por aluno que reside no estado de Goias:
e Estrela do Norte (1 aluno)

Municipio citado por aluno que reside no estado do Rio de Janeiro:
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e Volta Redonda (1 aluno)
Municipio citado por aluno que reside no Distrito Federal:
e Brasilia (1 aluno)
No que remete a quantidade de alunos estagiando, atualmente sdo 158 alunos
em estagio curricular ndo obrigatorio ativo, onde:
e Sexo feminino 73 alunas (46,20%)
e Sexo masculino 85 alunos (53,80%)
Em relacdo a faixa etaria dos 690 alunos do curso de Bacharelado em
Administragédo da UFS, temos os seguintes dados:
e 554 alunos (80,28%) com faixa etaria de até 30 anos(idade).

e 153 alunos (19,72%) com faixa etaria acima dos 30 anos(idade).

4.2 Analise do perfil

Inicialmente, o primeiro campo de caracterizacdo foi sobre o género dos
respondentes. Com base nos dados fornecidos, € possivel observar que o perfil dos
formandos em Administracdo € predominantemente composto por mulheres,
representando aproximadamente 65,5% dos respondentes, enquanto os homens
representam cerca de 34,5%. Essa diferenca de género pode indicar uma tendéncia
atual dentro do curso de Administracdo ou refletir fatores sociais e culturais que

influenciam a escolha dessa area de estudo. Conforme o Gréafico 01.

Gréfico 01- Sexo

Sexo

29 respostas

@ Feminino
@ Masculino

Fonte: Pesquisa de campo (2023).
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Em relacdo a faixa etaria dos formandos, no campo de caracterizacao
relacionados a idade, a analise dos dados revela que a maioria dos formandos esta
na faixa etaria entre 20 e 30 anos, representando 72,4% dos respondentes, ou seja,
um total de 21 formandos. Isso indica uma concentracao significativa de alunos nessa
faixa etaria.

Em seguida, temos os formandos na faixa etaria entre 30 e 50 anos, com 7
participantes, o que corresponde a 24,1% do total. Essa faixa etaria representa uma
propor¢cao menor em comparagao com os formandos mais jovens, mas ainda assim
mostra uma presenca significativa no grupo.

Apenas um respondente 3,4% indicou ter mais de 50 anos, 0 que representa
uma parcela minoritaria dos formandos.

Essa divisdo por faixa etaria nos fornece informa¢cfes importantes sobre a
composicdo demografica dos formandos em Administracdo. E Gtil para entender a
distribuicdo etaria dos alunos e pode ter implicacées nas experiéncias, perspectivas e
necessidades desses formandos durante o curso e na transigdo para suas carreiras

profissionais, como demonstrado no Gréfico 02.

Gréafico 02 — Idade.

Idade(anos)
29 respostas

® <20 anos

@ Entre 20 e 30 anos
Entre 30 e 50 anos

® > 50 anos

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

No terceiro campo de caracterizacao dos formandos, pode-se observar que a
maioria dos formandos em Administracdo esta atualmente empregada. Dos
respondentes, 86,2% indicaram que estdo trabalhando no momento, totalizando 25

formandos. Isso sugere que uma parcela significativa dos formandos ja esta inserida
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no mercado de trabalho antes mesmo de concluir o curso, o que pode ser considerado
um indicativo positivo.

Por outro lado, 13,8% dos respondentes afirmaram que n&o estao trabalhando
no momento, totalizando 4 formandos. Essa parcela menor pode incluir estudantes
gue estejam focados apenas na conclusdo do curso ou que estejam procurando

oportunidades de emprego. Conforme o Gréfico 03.

Gréfico 03 - Tipo de Trabalho.
@ Empregado(a)
@ Estagiario(a)
Empresario(a)
@ WMEI- Micro Empreendedor Individual
@ Néo tenho trabalho

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

Conforme disposto na representacédo acima, os formandos em Administracao
possuem uma fonte de renda atualmente. Dos respondentes, 37,9% declararam que
estdo empregados, o que indica que estdo trabalhando em uma empresa ou
organizacdo. Em seguida, 34,5% dos formandos afirmaram que estdo atuando como
estagiarios, o que sugere que estdo ganhando experiéncia profissional enquanto
estudam.

Além disso, 10,3% dos formandos sao registrados como Micro Empreendedor
Individual (MEI), o que implica que possuem seu proprio negdcio e atuam como
empresarios de pequeno porte. Outros 10,3% dos formandos indicaram que
atualmente ndo possuem trabalho, 0 que pode significar que estdo buscando
oportunidades de emprego ou se dedicando exclusivamente aos estudos.

Interessante notar que apenas 6,9% dos formandos se identificaram como
empresarios, 0 que sugere que a maioria ainda esta em estagios iniciais de sua
carreira profissional. No entanto, € positivo constatar que cerca de 89,7% dos
respondentes possuem uma fonte de renda, o que indica uma boa inser¢cdo no

mercado de trabalho.
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Esses dados fornecem uma visdo geral do tipo de trabalho exercido pelos
formandos em Administracdo no momento da pesquisa, mostrando uma diversidade
de situagBes ocupacionais entre 0s respondentes.

Ao serem indagados, no quinto campo de caracterizagdo sobre qual periodo
estdo atualmente cursando, a distribuicdo dos respondentes em relagcéo aos periodos
do curso de Administracdo. Dos participantes da pesquisa, 27,6% estdo no 10°
periodo, indicando que estdo proximos da conclusdo do curso. Outros 20,7% estédo
no 9° periodo, enquanto 27,6% estao no 8° periodo.

Além disso, 24,1% dos respondentes mencionaram estar em um formato de
curso dessemestralizado, o que significa que seguem um modelo de estudos que
difere dos periodos tradicionais.

Esses resultados sugerem que ha uma diversidade nos estagios de conclusao
do curso entre os formandos de Administracdo que participaram da pesquisa. No
entanto, € importante ressaltar que esses dados representam apenas o0S
respondentes da pesquisa e podem néao refletir a distribuicdo real dos formandos em
Administragdo como um todo.

Ha um equilibrio entre participantes da pesquisa, porém, percebe-se a baixa

participacdo dos formandos entre periodos, como se vé no Grafico 04.

Gréafico 04 — Periodo.

Qual seu periodo no curso de Administragdo?
29 respostas

L X:h
@ ¢
102
@ Dessemestralizado

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

No sexto campo de caracterizagéo, na assertiva em qual cidade os formandos

residem, a maioria dos concluintes indicaram que reside em Aracaju, capital do estado
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de Sergipe, representando 72,41% dos respondentes. Isso indica que esta pesquisa
obteve predominéancia respondida por formandos que residem nessa cidade.

Além disso, outros municipios mencionados pelos participantes incluem Sao
Cristovao, com 17,24% das respostas, e as cidades de Lagarto, Nossa Senhora da
Gloria e Maruim, cada uma com 3,45% das respostas.

O fato de a maioria dos formandos em Administracdo residir na capital
Sergipana, Aracaju, pode resultar em uma maior concorréncia entre eles. Essa
concentracdo de graduandos na mesma regido pode levar a uma competicdo mais
acirrada por oportunidades profissionais.

Diante desse cenario, os formandos podem sentir uma maior necessidade de
se destacar e se preocupar com seu marketing pessoal. Eles podem buscar
desenvolver estratégias eficazes para promover suas habilidades, conquistar
empregos, estagios e promocdes, a fim de se destacarem em meio a concorréncia,

como destaca-se no Grafico 05.

Gréfico 05 - Local de Residéncia.

B Aracaju- Se
W S3o Cristévao- Se
W Lagarto- Se

Nossa Senhora da
Gldria- Se

72,41%

W Maruim-Se

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

Na primeira parte das analises dos dados obtidos, € possivel tracar o perfil dos
formandos, partindo do ponto da incidéncia predominante do sexo feminino, seguido
pelo sexo masculino, faixa etaria predominante entre 20 e 30 anos. Ademias, a ampla
maioria dos discentes possui uma fonte de renda, demonstrando que (89,7%) dos
respondentes trabalham de alguma forma.

Nesse perfil, ha uma divisdo dos respondentes em relacdo ao periodo que
estdo cursando. Desse modo, percebe-se uma frequéncia maior 8° e 10° periodo com

(55,2%) das respostas, mas que mostrou um equilibrio dos respondentes em seus



45

respectivos periodos do curso. Em relacdo a onde esses formandos residem, houve
o indice do perfil que citou a capital do estado, Aracaju, com (74,41%) formandos

nessa localidade.

4.3 Analise sobre o conhecimento e praticabilidade

Na segunda parte da pesquisa, foi indagado sobre a importancia do marketing
pessoal para os formandos em Administracdo da UFS. No decorrer do questionario,
na primeira questdo aprofundada ao tema, foi perguntado aos formandos se estes
sabem o que € marketing pessoal e para 0 que serve. Pode-se observar que a maioria
dos formandos em Administracdo possui algum conhecimento sobre o que é
marketing pessoal, embora tenham pouca nogéo do assunto. Cerca de 55,2% dos
formandos assinalaram que sabem o que € marketing pessoal, porém, possuem um
conhecimento limitado.

Por outro lado, 37,9% dos formandos demonstraram ter um conhecimento mais
amplo sobre o assunto, marcando a opc¢éo "Sim, totalmente”, indicando que eles
sabem o que é marketing pessoal e também compreendem para que serve.

Apenas uma pequena porcentagem, representando aproximadamente 6,9%
dos formandos, afirmou ndo ter conhecimento sobre o que é marketing pessoal, mas
ja ouviram falar sobre o assunto.

Esses dados sugerem que a conscientizagcdo sobre o conceito e a importancia
do marketing pessoal entre os formandos em Administracdo é razoavelmente alta,
com a maioria dos formandos tendo algum nivel de conhecimento sobre o tema. No
entanto, ainda ha uma parcela significativa dos respondentes que possuem
conhecimentos limitados ou ndo estéo familiarizados com o conceito.

Essa informacéo é relevante para identificar a necessidade de fornecer mais
informagdes e recursos sobre marketing pessoal aos formandos, especialmente
agueles que tém conhecimento limitado ou que nédo estdo familiarizados com o
conceito. Isso pode incluir a oferta de workshops, palestras ou materiais educativos
para capacitar os individuos a desenvolverem suas habilidades de marketing pessoal

de forma mais efetiva, conforme o Gréfico 06.
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Gréfico 06 - Saber o que é marketing pessoal e para o0 que serve.

@® Sim, totalmente.

@ Sim, mas tenho pouca nogéo.
N&o, mas ja ouvir falar sobre.

@ Nao, totalmente.

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

Em seguida, na questdo de numero dois, os formandos foram questionados

sobre a nocao da importancia do uso do marketing pessoal para eles (Gréafico 07).

Gréfico 07 - Nocéo sobre a importancia do uso do marketing pessoal.

® Sim
® Talvez
Nao

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

7

Neste quesito, € possivel observar que a maioria dos formandos em
Administracéo reconhece a importancia do uso do marketing pessoal. Cerca de 72,4%
dos formandos responderam "Sim" quando questionados sobre a nocdo da
importancia do marketing pessoal, indicando que esses reconhecem a relevancia
dessa pratica para suas carreiras.

Um grupo menor de formandos, representando cerca de 24,1%, respondeu
"Talvez". Isso sugere que esses respondentes tém uma no¢ao mais incerta ou parcial

sobre a importancia do marketing pessoal. Diante disso, podem reconhecer que o
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marketing pessoal desempenha algum papel relevante, mas ndo estdo totalmente
convencidos ou tém uma compreensao completa de sua importancia.

Apenas um formando, correspondendo a aproximadamente 3,4% dos
respondentes, declarou "N&o", indicando uma nula nog&o sobre a importancia do uso
do marketing pessoal. E importante observar que esse Unico respondente pode
representar uma excecado ou uma opiniao isolada, segundo o Grafico 07.

Em sucessdo com a pergunta anterior, a questdo de numero trés, traz o
guestionamento sobre “qual nivel de importancia vocé daria para o marketing pessoal
na formagao do formando em Administragcdo”. A pergunta € em formato de escala
linear de importancia onde: 0 € sem importancia alguma; 4 é relevante; 7 importante;

10 é muito importante”. Segue o resultado no Gréfico 08.

Gréafico 08 - importancia do marketing pessoal na formacdo do formando em
Administracéo.

15 13 (44,8%)

5 (17,2%)
5 4 (13,8%)
3(10,3%) 3(10,3%)

1(3,4%)
0(0%) 0(0%) 0(0%) 0(0%)  0(0%)

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

A partir da obtencéo dos dados, pode-se observar que a maioria dos formandos
em Administracdo atribui um alto nivel de importancia ao marketing pessoal em sua
formacdo. Cerca de 44,8% dos respondentes marcaram o valor maximo na escala
linear, indicando que consideram o marketing pessoal como "muito importante” para
a formagéo do formando em Administragéo.

Além disso, 17,2% dos discentes assinalaram o valor "7", indicando que
consideram o marketing pessoal como "importante”. Outros 13,8% dos respondentes
mencionaram o valor "8", enquanto 10,3% marcaram o valor "9". Isso indica que, no
total, 7 formandos consideram o marketing pessoal como importante ou muito

importante para sua formacdo em Administracgéo.
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Houve também a indicacdo de 10,3% dos formandos que marcaram valores
entre "6" e "5" na escala. Isso sugere que esses formandos veem o marketing pessoal
como relevante, mas talvez ndo considerem sua importancia tdo elevada quanto
outros respondentes.

Esses dados demonstram que a maioria dos formandos em Administracao
reconhece a importancia do marketing pessoal em sua forma¢éo, com uma propor¢cao
significativa atribuindo um alto nivel de importancia a essa pratica. Essa
conscientizagdo ressalta a necessidade de enfatizar o ensino e o desenvolvimento de
habilidades de marketing pessoal no curriculo do curso de Administracéo, a fim de
preparar os formandos para enfrentar os desafios do mercado de trabalho e aproveitar
as oportunidades profissionais.

Essa informacao pode ser Util para os gestores do curso de Administracédo e 0s
professores responsaveis pela formacédo dos discentes, destacando a importancia de
abordar o marketing pessoal como um componente essencial do curriculo e fornecer
recursos e orientacdes adequadas aos formandos para que possam desenvolver suas
habilidades nessa éarea.

Como citado anteriormente, Murici (2018) afirma que o marketing pessoal é
uma ferramenta de gestao que pode ser utilizada para o desenvolvimento pessoal e

profissional de um individuo como um todo, como aponta o Gréfico 08.

4.4 Anélise das técnicas utilizadas

Na questdo de numero de quatro, foi perguntado se os graduandos em
Administracdo utilizam técnicas de marketing pessoal na sua formacao e carreira
profissional. Obteve-se os seguintes dados: assinalaram a alternativa “SIM” 19
formandos (65,5%) e, para os outros 10 discentes (34,5%), a opcdo “NAQ” foi
escolhida.

A fim de obter uma maior complementacéo de informacgdes sobre esse tema,
foi perguntado, na questdo de numero cinco, quais técnicas esses formandos utilizam,

conforme visto no Gréfico 09.
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Gréfico 09 - Técnicas do marketing pessoal.

Analise SWOT voltada para o... 6 (20,7%)
4 P's do Marketing Pessoal. 4 (13,8%)
Networking 17 (58,6%)
Oratadria 10 (34,5%)

Aparéncia. 15 (51,7%)

Redes sociais 12 (41,4%)
Nao utiliza 8 (27,6%)

Capital social 1(3,4%)

0 5 10 156 20

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

Essa questdo possibilita aos formandos a mais de uma resposta cada, o que
gerou aos 29 respondentes varias alternativas. Nessa situacédo, os seguintes dados
foram computados:

A técnica mais utilizada foi o "Networking”, escolhida por 58,6% dos
respondentes. Isso indica que a maioria dos formandos reconhece a importancia de
estabelecer e manter uma rede de contatos profissionais para impulsionar sua
carreira.

A segunda técnica mais votada foi a "Aparéncia”, com 51,7% dos respondentes
escolhendo essa opcao. Isso sugere que os formandos reconhecem a importancia da
imagem pessoal e da apresentacao profissional na constru¢do de uma marca pessoal
forte.

Outras técnicas mencionadas pelos formandos incluem a "Andlise SWOT
voltada para o marketing pessoal”, escolhida por 20,7% dos respondentes, e 0s "4 P's
do Marketing Pessoal", selecionados por 13,8% dos respondentes. Essas técnicas
demonstram que alguns formandos estéo aplicando abordagens mais estruturadas e
conceituais em seu marketing pessoal.

Em relagédo as redes sociais, 41,1% dos participantes responderam que as
utilizam como parte de suas estratégias de marketing pessoal. Isso indica o
reconhecimento da importancia das midias sociais na construgdo de uma presenca
digital e no engajamento com seu publico-alvo.

E interessante observar que 27,6% dos respondentes afirmaram n&o utilizar

nenhuma das técnicas mencionadas no questionario. O que pode sugerir uma falta de
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conscientizacdo ou conhecimento sobre as praticas de marketing pessoal entre esse
grupo especifico de formandos.

Além disso, apenas 3,4% dos participantes mencionaram uma técnica
chamada "Capital social" que esse utiliza em sua formag&o e carreira profissional.
Essa resposta pode indicar que o formando estar aplicando uma abordagem
especifica e personalizada para desenvolver sua presenca e influéncia na esfera
profissional.

Esses dados fornecem insights valiosos sobre as técnicas de marketing
pessoal mais utilizadas pelos formandos em Administracdo. O que sugere uma
diversidade de abordagens e estratégias adotadas pelos formandos, destacando a
importancia de conscientizar e educar os concluintes sobre diferentes técnicas de
marketing pessoal, a fim de capacita-los a desenvolver suas habilidades e construir
uma marca pessoal forte e eficaz.

Portanto, pode-se concluir que ampla maioria dos formandos utiliza mais de
duas técnicas de marketing pessoal em sua formacao e percebe-se que ha uma
predominéncia na criagdo de networking, como mencionado antecedentemente por
Santos e Duarte (2018). Esse tipo de rede abre oportunidades, levando a troca de
saberes e a construcdo de um individuo com poder de um diferencial aos outros
profissionais.

Além disso, verifica-se também uma predominancia com a aparéncia, como
esses individuos sdo vistos. Em concordéancia a isso, Cilette (2013) afirma que a
imagem influencia aqueles ao seu redor e a sua aparéncia reflete as caracteristicas
interpessoais.

Seguindo essa questdo, na pergunta de numero seis, foi indagado como esses
formandos tém utilizado as técnicas de marketing pessoal. Entdo, obteve-se as

seguintes as respostas desse questionamento:

e Através de mentores de imagem pessoal, como Ju Bacellar, é
possivel obter orientagédo e apoio na constru¢do da minha imagem.

e Participando e aproveitando oportunidades que me direcionem as
areas de trabalho que me interessam, e demonstrando dominio e
bom desempenho sempre que possivel, busco evidenciar minhas
habilidades por meio de diferentes meios, como uma boa oratoria e

publicacdes no Linkedin.
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Preocupando-me com minha aparéncia, mantendo cabelo e barba
arrumados e vestindo roupas adequadas ao ambiente de trabalho,
procuro estabelecer relacionamentos, ser amigavel e atencioso com
todos, além de cuidar das minhas redes sociais, especialmente o
LinkedIn.

Utilizando networking para obter contatos na area e alcancar o que
necessito, valorizo uma boa percepcdo sobre mim desde os
primeiros momentos por meio da minha aparéncia. Também
considero as redes sociais importantes para minha interagéo social.
Ao me comunicar com chefes, sempre levo em consideragdo minha
aparéncia.

Buscando sempre estar bem vestido, usando roupas apropriadas
para cada ocasido, adquirindo técnicas para melhorar minha diccdo
e habilidades de comunicacdo, apresentando-me de maneira
pessoal e profissional em encontros com pessoas que possam ser
favoraveis para o avanco da minha carreira.

Acredito que a propaganda desempenha um papel fundamental nos
negocios, assim como a percepc¢ao de que sou minha propria vitrine.
E por meio da minha imagem, comportamento e posicionamento que
se forma uma ideia sobre mim como profissional no mercado de
trabalho.

Utilizo técnicas adquiridas no curso de Administracéo, especialmente
a analise SWOT, para me desenvolver tanto profissionalmente
quanto pessoalmente. Realizo uma analise das minhas forcas,
oportunidades, fraquezas e ameacas.

Ao conhecer pessoas e estabelecer lagos, busco ampliar minha rede
de contatos.

Utilizo as redes sociais para divulgar produtos.

Principalmente na forma como me comporto nos ambientes
profissionais, busco transmitir uma imagem positiva.

Redes sociais e aparéncia sdo aspectos importantes para minha

estratégia de marketing pessoal.
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e Manter um bom relacionamento com empresas e pessoas nas areas
relevantes, além de ajustar minha producao visual de acordo com as
demandas de cada ocasiao.

e Networking é essencial para me manter conectado no ambiente de
trabalho, aprimoro minha oratéria para me expressar
adequadamente e transmitir minhas ideias com clareza para todos.
A aparéncia também é importante, apesar de ndo concordar
completamente com essa abordagem, pois ainda exerce grande
influéncia no mercado.

e Em momentos de negociacao, didalogos e quando desejo influenciar
algo que contribua para o meu desenvolvimento profissional, utilizo

estratégias de marketing pessoal.

A maioria dos depoimentos indica que esses formandos ja possuem
conhecimentos béasicos de marketing pessoal. Também o0s resultados mostram
claramente que existe uma parte que utiliza o marketing pessoal para imagem
pessoal, vendas, networking, lideranca, entre outros.

Entende-se que ha a necessidade de inserir o tema ao longo do curso,
sensibilizando e instruindo os alunos sobre a importancia de utilizar o contetdo de
forma consistente em suas carreiras, assim como visto anteriormente na visdo de
Murici (2018). Essa teoria manifesta muitos sobre o individuo, suas caracteristicas,
qualidades e defeitos, gerando um papel de importancia nas decorrentes
oportunidades que surgem.

Como mencionado por Bordin (2013), o autoconhecimento, planejamento,
saude fisica, mental e emocional e ter cuidados em passar uma imagem de confianca
sdo aspectos fundamentais para a criacdo de um bom marketing pessoal.

Na questdo de numero sete, onde se remete sobre ao uso de midias sociais, a
analise dos dados revela que a grande maioria dos formandos do curso utiliza redes
sociais, com 96,6% dos respondentes afirmando que sim. Isso indica uma presenca
significativa e ativa dos concluintes nas plataformas de midia social.

No entanto, € importante notar que apenas 3,4% dos formandos indicaram que
nao utilizam redes sociais. Embora seja uma pequena parcela, € necessario respeitar
as preferéncias e escolhas individuais de cada estudante em relacéo ao uso das redes

sociais. E possivel que esses formandos optem por outras formas de comunicagéo e
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interacdo, ou possam ter preocupacdes especificas relacionadas a privacidade ou ao
impacto das redes sociais em suas vidas pessoais.

Esses resultados destacam a importancia das redes sociais como parte
integrante da vida cotidiana dos formandos em Administracdo. As redes sociais
desempenham um papel fundamental na comunicagcdo, interacdo social e
compartilhamento de informacdes na sociedade atual. Para os formandos, essas
plataformas também podem desempenhar um papel relevante na construcao de redes
profissionais, busca de oportunidades de carreira e promocéo de suas habilidades e
conhecimentos.

A fim de chegar a um maior aprofundamento sobre o tema, estes formandos
também responderam, na questao de nimero oito, quais redes sociais fazem parte ou

nao, conforme se observa no Grafico 10.

Grafico 10 - Redes sociais.

29 respostas

Facebook 16 (55,2%)
Instagram 27 (93,1%)
Linkedin 14 (48,3%)
Twitter 7 (24,1%)
Whatsapp 27 (93,1%)

Telegram 13 (44,8%)

N&o faco parte de nenhuma 1(3,4%)

0 10 20 30

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

Foi feita uma analise nas midias sociais em que esses individuos estao
inseridos. Os resultados indicam que a maioria dos respondentes faz parte das redes
sociais "Instagram” e "WhatsApp", com uma participacado de 93,1%. Em seguida, a
rede social "Facebook" foi mencionada por 55,2% dos formandos. O "LinkedIn" teve
uma adeséao de 48,3%, enquanto o "Telegram” foi utilizado por 44,8% dos formandos.
O menor percentual foi para o "Twitter", com apenas 24,1% dos formandos presentes
nessa plataforma. Além disso, 3,4% dos formandos afirmaram n&o fazer parte de

nenhuma rede social.
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Esses dados revelam a presenca dos formandos em diferentes plataformas de
redes sociais e podem ser Uteis para entender sua disposicao em utilizar esses canais
para fins de marketing pessoal, segundo o Grafico 10.

Ao adentrar sobre as midias sociais no contexto da importancia do marketing
pessoal para cada um desses individuos, foi indagado, na questao de nimero nove,
aos concluintes, se estes utilizam as redes sociais para realizar o seu marketing
pessoal. A analise dos dados revela que existe uma divisdo entre os formandos em
relacdo ao uso das redes sociais para o marketing pessoal. Cerca de 37,9% dos
respondentes afirmaram utilizar ativamente as redes sociais com esse propoésito,
reconhecendo sua importancia como ferramenta de promocao pessoal e construcao
de imagem profissional.

Por outro lado, 31% dos formandos declararam utilizar as redes sociais apenas
"as vezes", 0 que sugere que eles podem nédo estar aproveitando todo o potencial
dessas plataformas para promover seu marketing pessoal de forma consistente. Essa
abordagem ocasional pode indicar uma falta de compreensao plena ou uma menor
prioridade dada a essa estratégia.

Surpreendentemente, outros 31% dos respondentes afirmaram que nao
utilizam as redes sociais para seu marketing pessoal. Essa escolha pode ser motivada
por diferentes razdes, como a preferéncia por abordagens mais tradicionais de
divulgacdo ou uma preocupacéo com a privacidade e exposi¢cao nas redes sociais.

Esses resultados destacam a necessidade de conscientizagcdo e orientacao
para os formandos em relacdo ao uso efetivo das redes sociais como ferramenta de
marketing pessoal. Aqueles que ja estdo aproveitando essas plataformas estdo em
vantagem, pois podem alcancar um publico mais amplo, construir sua marca pessoal
e estabelecer conexdes profissionais relevantes. Por outro lado, os que néo utilizam
as redes sociais para esse fim podem perder oportunidades de se destacar e criar um
diferencial competitivo no mercado de trabalho.

Como ficou exposto anteriormente na perspectiva de Machado (2016), a
exposicdo do individuo nas redes sociais o espelha fora dela, onde surge a
digitalizacdo da sua conduta, 0 modo de ser e suas caracteristicas. Em resumo, 0s
dados indicam uma diversidade de abordagens entre os formandos em relacdo ao uso
das redes sociais para 0 marketing pessoal, destacando a importancia de
conscientizacao e orientacao para aproveitar todo o potencial dessas plataformas na
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construcdo de uma marca pessoal forte e no avanco da carreira profissional. Como

pode ser observado no grafico 11.

Gréfico 11 - Redes sociais para o realizar o marketing pessoal.
29 respostas
® Sim

® Asvezes
Nao

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

4.5 Analise dos ganhos obtidos

Na ultima questdo, a de numero dez, ao questionar sobre os ganhos obtidos a
partir do marketing pessoal, observar-se que os resultados variam em termos dos
ganhos obtidos pelos formandos por meio do marketing pessoal. A maior parte dos
respondentes, representando 41,4% dos formandos, afirmou néo ter obtido ganhos
algum a partir de suas estratégias de marketing pessoal.

Entre aqueles que relataram ter obtido ganhos, a promocéo foi mencionada por
31% dos formandos, o que indica que o marketing pessoal foi eficaz na progressao
de suas carreiras. Além disso, 27,6% dos formandos mencionaram ter conseguido um
emprego por meio de suas estratégias de marketing pessoal, demonstrando o impacto
positivo dessas abordagens na busca por oportunidades de trabalho.

A opcéo de estagio foi escolhida por 24,1% dos formandos, indicando que o
marketing pessoal também pode desempenhar um papel relevante na obtencéo de
oportunidades de estagio. A efetivacdo, ou seja, a conversdo do estagio em um
emprego efetivo, foi mencionada por 17,2% dos respondentes.

Outros ganhos mencionados incluem a obtencédo de bolsa de estudos por
10,3% dos formandos, o aumento do bem-estar pessoal por um individuo (3,4%), a

falta de ganhos até o momento devido ao estagio obtido por meio de processo seletivo
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por outro individuo (3,4%), e a possibilidade de vender produtos como resultado do

marketing pessoal por outro respondente (3,4%). Conforme o Grafico 12.

Gréfico 12 - Resultados obtidos através do marketing pessoal.

Emprego.

Promoc3o.

Estagio.

Efetivacio.

Bolsa de estudos.

NZo obtive ganho algum.

Bem estar

NZo até o momento, pois o est...

Vender produtos

8 (27,6%)
9 (31%)
7 (24,1%)
5 (17,2%)
3(10,3%)

12 (41,4%)
1(3,4%)
1(3,4%)
1(3,4%)

0,0 25 50 75 10,0 12,6

Fonte: Pesquisa de campo (2023).

Esses dados demonstram que o marketing pessoal pode trazer beneficios
significativos para os formandos em Administracdo. A analise dessas informacdes
gera a percepcao de ampla maioria ter conseguido algo benéfico relacionando o seu
marketing pessoal em prol de sua formacgdo profissional. Como destacado
anteriormente por Santos e Duarte (2018, p.153), o caminho profissional é
compreendido na unido de dois fatores importantes e € de natureza propria por parte
do individuo a aceitacdo desses desafios profissionais.

No entanto, é importante ressaltar que nem todos os formandos obtiveram
ganhos imediatos ou especificos a partir de suas estratégias de marketing pessoal.
Os resultados variam de acordo com as circunstancias individuais e as oportunidades
disponiveis. Perante o exposto, como 0s produtos nas pracas de mercados sofrem
mudancas constantes, os individuos tém que se reinventar constantemente, agregar
valor a sua imagem para que sejam reconhecidos e lembrados no mercado de
trabalho (COSTA et al. 2017), conforme o Gréafico 12.

O marketing pessoal é uma ferramenta valiosa que pode abrir portas e
impulsionar o crescimento profissional, mas seu sucesso depende de varios fatores,
incluindo habilidades, experiéncias e oportunidades externas.

O marketing pessoal desempenha um papel crucial na vida dos formandos de
Administracdo da Universidade Federal de Sergipe (UFS), proporcionando uma série

de ganhos significativos. Ao aplicar estratégias eficazes de marketing pessoal, os
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graduandos podem destacar suas habilidades, experiéncias e competéncias, o que
aumenta consideravelmente suas chances de sucesso profissional.

Nesse sentindo, 0 marketing pessoal permite que os formandos se posicionem
de forma assertiva no mercado de trabalho, construindo uma imagem positiva e
atrativa. Além disso, ao desenvolver uma marca pessoal solida, os estudantes de
Administracdo da UFS tém a oportunidade de se diferenciar em um mercado
competitivo, conquistando a atengao e o reconhecimento merecido.

Portanto, essa estratégia permite abrir portas para networking e parcerias
valiosas. Com o marketing pessoal, os formandos de Administracdo da UFS tém a
chance de impulsionar sua carreira e maximizar seu potencial, aproveitando ao

maximo os conhecimentos adquiridos durante sua jornada académica.
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5 CONCLUSAO

Através deste trabalho, foi possivel compreender a importancia do marketing
pessoal para os formandos do curso de Administracdo da UFS e observar que a
competitividade do mercado de trabalho exige cada vez mais que os profissionais
sejam capazes de se destacar e se posicionar de maneira estratégica e que o
marketing pessoal pode ser uma ferramenta poderosa nesse sentido.

Através da revisao bibliografica realizada, foi possivel identificar alguns dos
principais elementos que comp&em o marketing pessoal, tais como a autoconsciéncia,
a autoestima, a comunicacgao eficaz, a imagem pessoal e a rede de contatos, como
também notar que cada um desses elementos pode ser trabalhado de maneira
especifica para que o profissional possa desenvolver uma marca pessoal forte e
consistente.

Com relagéo ao estudante de Administracdo da UFS, foi possivel tracar o perfil
dos formandos, constatou-se a predominancia do sexo feminino, discentes com faixa
etaria entre 20 e 30 anos, formandos com um tipo fonte renda (89,7%), a frequéncia
maior no 8° e 10° periodos com 55,2% das respostas e de residéncia em Aracaju, com
74,41% formandos nessa localidade.

A respeito do conhecimento dos formandos de Administragdo sobre marketing
pessoal, foi possivel identificar que muitos deles ja ouviram falar sobre o assunto e
reconhecem sua importancia para o desenvolvimento de uma carreira de sucesso. No
entanto, € possivel observar que ainda ha duvidas e incertezas sobre como aplicar as
ferramentas de marketing pessoal de maneira eficaz e estratégica.

Com respeito as ferramentas de marketing pessoal utilizadas pelos formandos
de administracao, foi possivel identificar que as mais comuns sdo o networking, os
cuidados com a aparéncia, a oratéria e a utilizacdo de redes sociais profissionais,
como o LinkedIn. Além disso, muitos estudantes também relataram a importancia da
rede de contatos e da participacdo em eventos e atividades extracurriculares para a
construcédo de uma marca pessoal forte e consistente.

Com relagéo aos resultados obtidos pelos formandos de Administracao a partir
do uso do marketing pessoal, foi possivel observar que a maioria daqueles que
investiram em sua marca pessoal obtiveram melhores resultados na busca por

oportunidades como emprego, efetivagdo, estagio e promoc¢do no desenvolvimento
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de carreira. Em contrapartida, foi possivel observar que o marketing pessoal nao
trouxe beneficios para uma parte com 41%. Contudo, percebe-se que o marketing
pessoal € uma ferramenta importante para o desenvolvimento de habilidades
interpessoais e para a construcdo de uma imagem profissional mais confiante e
positiva.

Com base nos resultados da pesquisa empirica realizada, foi possivel observar
gue os formandos em Administracdo da UFS reconhecem a importancia do marketing
pessoal, mas que muitos deles ainda tém davidas sobre como aplica-lo em suas vidas
profissionais. Portanto, sugere-se que a universidade desenvolva atividades e projetos
gue incentivem os estudantes a trabalharem o marketing pessoal de maneira mais
consciente e estratégica.

Por fim, conclui-se que o marketing pessoal € uma ferramenta indispensavel
para os profissionais que desejam se destacar em um mercado cada vez mais
competitivo. E para os formandos de administracdo da UFS, que estdo prestes a
ingressar no mercado de trabalho, investir em sua marca pessoal pode ser um
diferencial importante na hora de conquistar boas oportunidades de emprego e

desenvolver uma carreira de sucesso.

5.1 SUGESTOES DE NOVOS ESTUDOS

A partir do desenvolvimento de tal estudo, foi possivel pensar nos seguintes

desdobramentos de pesquisa na area do marketing pessoal, a exemplo de:

1. Estudo acerca do conhecimento - e uso - do marketing pessoal de graduandos
de outros cursos da Universidade Federal de Sergipe;

2. Pesquisa com diferentes instituicbes de ensino sergipanas e suas visdes sobre
o0 marketing pessoal.

3. Pesquisa nos principais centros econémicos do estado de Sergipe. A partir
disso, realizar uma premissa do marketing pessoal e a relagdo com a marca

pessoal dos seus atuais - e futuros- colaboradores.
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5.2 CONTRIBUICOES DA PESQUISA

Esta pesquisa forneceu insights sobre estratégias eficazes de marketing
pessoal para os formandos em busca de desenvolvimento de carreira. Através de um
estudo abrangente, foram identificados e analisados os elementos-chave e as
melhores praticas do marketing pessoal que levam ao aumento da visibilidade,
reputacdo e oportunidades profissionais.

A pesquisa se propds a realizar uma analise em profundidade das técnicas de
marketing pessoal, como a utilizagao dos 4 P’s do marketing pessoal, a matriz SWOT
para o marketing pessoal, a utilizacao eficiente das redes sociais profissionais, a
comunicacao eficaz e a construcdo de uma rede de contatos, o networking.

Além disso, a pesquisa identificou a importancia e suas preferéncias dos
formandos em relacdo ao marketing pessoal, a fim de fornecer recomendacdes
praticas para os futuros profissionais em busca de oportunidades de emprego ou
progressao na carreira.

Os resultados desta pesquisa fornecerdo um guia abrangente e atualizado para
futuros profissionais que desejam desenvolver suas habilidades de marketing pessoal
de forma eficiente e direcionada. Além disso, espera-se que o0s insights e as melhores
praticas identificadas possam ser utilizados por instituicbes de ensino e organizacdes
de desenvolvimento profissional para aprimorar seus programas e oferecer orientagcao

eficaz aos profissionais em busca de crescimento e sucesso em suas carreiras.
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APENDICE

Pesquisa sobre a Importancia do
Marketing Pessoal para os formandos de
Administracao da UFS

Seu feedback é muito importante!

vagnerfonseca3@gmail.com

* Indica uma pergunta obrigatoria
E-mail*
Seu e-mail

Sexo*
Feminino
Masculino

Outro:
li

Idade(anos)*
< 20 anos
Entre 20 e 30 anos

Entre 30 e 50 anos

> 50 anos

Esté trabalhando no momento? *
Sim

Nao

Qual tipo de trabalho? *
Empregado(a)

Estagiario(a)

Empresario(a)
MEI- Micro Empreendedor Individual

N&o tenho trabalho

Qual seu periodo no curso de Administracdo? *
83
9a

102

Dessemestralizado

Onde vocé mora? *
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Informar o seu municipio e Estado.

loma

A importancia do marketing pessoal para os formandos em administragdo da
UFS.

Conhecimento dos estudantes de administracado sobre marketing pessoal e sua
importancia.

12) Vocé sabe o que é marketing pessoal e para o que serve?

*

Sim, totalmente.
Sim, mas tenho pouca nocéo.
N&o, mas ja ouvir falar sobre.
N&o, totalmente.

23) Vocé tem nocao da importancia do uso do marketing pessoal?
*

Sim

Talvez

Nao

3%) E qual nivel de importancia vocé daria para o marketing pessoal na formacédo do
formando em Administragdo?

*

Onde, 0 sem importancia alguma; 4 é relevante; 7 é importante; 10 é muito
importante.

Sem importancia alguma.

P OO ~NOUlh WDNPEFEO

0
Muito importante.

4%) Vocé formando em administragéo utiliza técnicas de marketing pessoal em sua
formacao e carreira profissional? *

Sim

N&o



5%) Quais as técnicas vocé utiliza no seu marketing pessoal?*
Pode haver mais de uma resposta.

Analise SWOT voltada para o Marketing Pessoal.
4 P's do Marketing Pessoal.

Networking

Oratoria

Aparéncia.

Redes sociais

N&o utiliza

Outro:

e

6%) Como vocé tem utilizado as técnicas de marketing pessoal?

Faca uma breve descricdo de como voceé utiliza as técnicas de MP.

Sua resposta

il

|
| ]
7%) Vocé faz parte de alguma rede social?
*
Sim
Nao

8% Qual (is) rede (s) social (is) faz (em) parte?

*

Facebook

Instagram

Linkedin

Twitter

Whatsapp

Telegram

N&o faco parte de nenhuma
Outro:

e
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949) Utiliza as redes sociais para realizar o seu marketing pessoal?

*

Sim

As vezes
Nao

102) Quais resultados vocé tem obtido através do uso do marketing pessoal?

*

Pode haver mais de uma resposta.



Essa questéo é para aqueles que tém utilizado técnicas de marketing pessoal.
Emprego.

Promocao.

Estagio.

Efetivacéo.

Bolsa de estudos.

N&o obtive ganho algum.

Outro:
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