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RESUMO

GAIER, Alyne S. de L. A importidncia da comunicagio interpessoal e do marketing pessoal no
ambiente de trabalho. Afravés do estudo que segue pretende-se demonstrar a importéncia do
desenvolvimento das competéncias de comunicagao interpessoal e marketing pessoal na vida
profissional, pois o homem como ser social procurou desde a antiguidade formas de interagir e de se
comunicar com seus semelhantes, seja através de gestos, escrita ou fala. Na atualidade isto ndo &
diferente, a comunicagao esta presente em tudo que fazemos, sendo fundamental nos negécios, e é
justamente através do desenvolvimento de uma boa comunicagéo interpessoal que os individuos
conseguem interagir com o mundo e dar inicio a sua vida profissional. Para construir uma
comunicagao interpessoal eficaz é essencial o entendimento deste processo e o conhecimento das
formas de comunicagdo bem como de suas vantagens. A comunicagdo interpessoal assertiva pode
auxiliar e muito na construgdo da imagem de um individuo, mas para o crescimento profissional
acontecer é necessario que esta imagem, seja acompanhada de caracteristicas éticas, sociais e
humanas, por esta razao este estudo estende-se ao marketing pessoal que é descrito ndo como um
culto a vaidade, mas sim como uma forma de vender tais caracteristicas, expondo ao mundo o valor
do individuo. A construgdo de uma marca pessoal consistente € um trabalho arduo, que exigira
disciplina, humildade e responsabilidade ndo s6 para responder tecnicamente sobre seus atos, mas
também para corresponder as expectativas do mercado sobre o individuo, e assim torna-se
fundamental o conhecimento dos erros comportamentais que podem afetar esta imagem, pois s6
assim o profissional podera evita-los, comportando-se de maneira apropriada ao ambiente de
trabalho.

Palavras-chave: Comunicagéo interpessoal, meios de comunicagao, marketing pessoal, ética,
responsabilidade, empatia, preguiga, gula, erros comportamentais.
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1. Introducao

Desde a inféncia os seres humanos projetam sua carreira profissional, nas
brincadeiras individuais e coletivas, ao crescer passam por um processo decisivo
ainda muito jovens, na escolha da carreira mais adequada a suas habilidades e
acabam dedicando muitos anos no estudo de técnicas correspondentes a profissédo
escolhida, negligenciando muitas vezes o estudo conceitual que envolve o ambiente
de trabalho.

O mundo globalizado e a urgéncia na solugdo de problemas criam uma
“‘industria de bombeiros”, ou seja, profissionais especialistas em solucionar de forma
rapida problemas técnicos das rotinas trabalhistas, mas pouco habilidosos no trato
com pessoas 0 que os leva muitas vezes a acertar com os niUmeros e errar com 0
capital humano.

Nesta corrida desmedida pelo crescimento, a humanidade vem modificando
sem perceber sua forma de ver e de agir sobre as coisas.

Atualmente é rara a presenca dos pais na educagdo dos filhos, pois para
garantir a renda da familia as méaes foram ao mercado de trabalho e os pais
estenderam suas jornadas diarias, cansados e muitas vezes preocupados com a
manutengao do padrio de vida, abdicam do tempo necessario a formagao do carater
dos filhos e delegam sua educacgédo a escola e a vida.

Porém o processo de culpa por esta decisdo, muitas vezes os levam a serem
cada dia mais permissivos e tolerantes com o comportamento dos filhos, e como
forma de compensagao procuram suprir os desejos das criangas, o que leva a horas
de video game, relacionamentos virtuais, acompanhados de pouca leitura e pouca
interagdo com outras criangas e pouca reflex&o sobre seu comportamento.

Depois de anos nesta forma de vida, seguindo o curso natural da vida o
individuo chega as organizacgdes e se depara com uma “equipe”, com a necessidade
de “comunicar e de receber comunicagdes”, de “desenvolver outras pessoas e de
ser desenvolvido, ou seja, interagir’, e &€ aqui que sentira falta dos aspectos
comportamentais ndo desenvolvidos na infancia, na base de sua formagdo como
pessoa, pois tera de apresentar uma comunicagdo agil e precisa que garanta o

sucesso das atividades.



E entdo mais que dominar a tecnologia da informacao o individuo tera que ser
capaz de criar seqiiéncias légicas, nao tediosas e apropriadas para interagir com as
diversas pessoas que encontrara em sua vida profissional e ainda convencé-las de
que é a solugdo e nao o problema.

A comunicagao é o oxigénio das organizagdes, pois € através dela que ocorre
a comunh&o entre a esséncia dos valores e objetivos da empresa com os individuos
que a compde.

Neste interim torna-se fundamental entender o que é a comunicagédo e o
processo através do qual ela podera ser realizada, desta forma ficara mais facil
superar as dificuldades e produzir uma boa comunicag&o interpessoal.

Mas é primordial dizer que s6 uma boa comunicagéo interpessoal ndo sera
suficiente para que o individuo se estabelega como profissional, ele devera associar
a ela o desenvolvimento de sua imagem, ou seja, construir sua credibilidade nio s6
pelos resultados obtidos, mas pela forma como os obtém e mantém, para isto é
preciso entender o que realmente é 0 marketing pessoal, observando os erros mais
comuns que afetam a imagem em construcdo e ainda aprofundar-se nas
competéncias necessarias a pratica do marketing pessoal, para que ele néo se torne
superficial e fragil.

A unido destes dois fatores prepara o individuo para os momentos em que
sera posto a prova, por exemplo, quando convidado a participar de eventos onde
ndo podera ir com a roupa que mais gosta, tera sim de ir com a mais apropriada,
tera de ser capaz de saber a hora de falar e a hora de calar-se, tera de saber
diferenciar o que é auto promog¢do do que é ser “puxa-saco”, terd de saber encarar
um ndo com dignidade e maturidade, terd de saber como analisar, planejar e
construir uma estratégia, ndo s6 para apagar os incéndios que virdo, mas para
construir um resultado duradouro, constante e coerente com as exigéncias do
mercado e cultura da organizagao, do pais e da sociedade em que vive.

Além de tudo isto sera necessaria estrutura, forga de carater, para sobreviver
aos solavancos, tropegos e desenvolver a capacidade de se adaptar a mudangas,
nesta hora sera vencedor o que conhecer os conceitos, e for capaz de se comunicar
bem vendendo de forma atrativa a sua prépria marca.

Sob esta otica é possivel entender porque os jornais e revistas publicam
regularmente notas de que hoje se mantém no mercado de trabalho, o individuo que

constréi bons relacionamentos, que possui inteligéncia emocional, € por isto que as



livrarias estdo tomadas por livros com dicas de como crescer na profissédo, o que
fazer para ser um profissional bem sucedido, mas por incrivel que parega a receita
para construir esta imagem esta mais perto do que se imagina.

Esta nas pequenas coisas do dia-a-dia, nas atitudes e nas escolhas feitas
pelos individuos, e é isto que torna fundamental o resgate e o debate exaustivo de
temas como comunicacgao interpessoal e marketing pessoal com énfase na andlise
dos erros comportamentais cometidos, bem como de seu impacto na carreira de um
profissional, o resgate destes temas tem como implicagédo pratica dar subsidios ao
autodesenvolvimento profissional através do fortalecimento das relagdes humanas e
acaba por ter relevancia social, uma vez que estes conceitos podem ser estendidos
a vida pessoal melhorando a interagdo do individuo também com a sociedade que o
cerca, o valor tedrico dos conceitos expostos proporciona ao individuo que nao
trouxe estes principios da criagdo seja la porque razdo, a chance de absorver,
processar, compreender e assumir como padrdo uma conduta baseada em
principios éticos, sociais e humanos exigidos nas organizagées de trabalho,
tornando-se um grande profissional, capaz de realizar trabalhos consistentes e de
valor ndo so6 para si, ndo s6 para empresa, mas para o mundo e para vida de todos

que o cercam.

1.2. Objetivos

Geral: Descrever a importancia da comunicagao interpessoal e do marketing
pessoal no ambiente de trabalho, bem como alertar o individuo aos erros
comportamentais mais comuns, que podem atrapalhar o seu desenvolvimento e

imagem profissional.

Especificos:

¢ Realcar o conceito de comunicagéo interpessoal eficaz e da correta utilizagao
dos meios existentes (verbal e ndo verbal) para realizagéo deste processo;

¢ Descrever os erros comportamentais que podem influenciar negativamente o
desempenho e a imagem do profissional sob a 6tica das organizagdes; e

e Demonstrar como utilizar de forma consistente e favoravel os conceitos e

competéncias do marketing pessoal para garantir empregabilidade.
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1.3. Procedimentos Metodolégicos

Este estudo teve como objetivo aprofundar-se no conceito de comunicagéo
interpessoal e formas de uso desta ferramenta, associada as caracteristicas
comportamentais que contribuem para a construgdo de uma imagem apropriada ao
crescimento profissional dos individuos e para isto valeu-se do tipo de Pesquisa
Bibliografica, ou seja, desenvolvida a partir de publicagdes periédicas, revistas e
artigos onde vale destacar a importancia do livro Desenvolvimento Pessoal e
Profissional escrito por Ana Piccoli € Ana Barduchi, que resgatam a importancia dos
conceitos e da formagédo humana na era da informacéo e da tecnologia, onde muitos
destes valores estdo sendo negligenciados, demonstrando de forma clara e de facil

compreensao a importancia destes principios na formagao dos profissionais.

1.4. Desenvolvimento

Os aspectos que serdo abordados sdo aplicaveis no ambiente de trabalho,
tornando mais facil o convivio e o atingimento de metas pessoais e profissionais.
Todas as pessoas tém expectativas de crescimento e é fundamental que elas
saibam onde estao e 0 que precisam agregar em termos de atitudes, conhecimento
e qualificagdo para terem oportunidades dentro da organizacgao.

Alguns aspectos comportamentais quando utilizados trardo ao individuo o
respeito da equipe, confianga e credibilidade permitindo que o mesmo esteja
preparado para oportunidades, ou seja, mais do que estar no lugar certo e na hora
certa, ser a pessoa certa para a oportunidade que se anuncia, além de proporcionar
um clima saudavel, ético e profissional.

O conhecimento e o estudo do comportamento humano favorecem a
compreenséo do que esta sendo pedido proporciona maior visdo na observagéo do
que pode ser melhorado, cria maior abertura para receber feedbacks e permite o
alinhamento do rumo das agdes do profissional com a estratégia da empresa, o que
facilitara a percepgédo dos superiores sob a capacidade e competéncia do individuo
na realizagdo dos objetivos que lhe sZo atribuidos permitindo que ele seja lembrado
nos momentos de decisdo abrindo portas para o crescimento profissional.
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Nao ha davidas de que para cada organizagao existe um perfil adequado ao
desenvolvimento das atividades e adaptagao a cultura, porém existem alguns
aspectos que podem ser utilizados em qualquer situagdo e em qualquer unidade de
negaocio dentre eles ¢ indispensavel citar a comunicagao interpessoal que promove a
conexao do individuo com o mundo empresarial e o marketing pessoal que
construira e consolidara a imagem do profissional sendo decisivo em toda sua
trajetéria nas organizagdes, nesta etapa de desenvolvimento € fundamental
sustentar o progresso alcangado e a melhor forma para manté-lo & estar atento aos
erros comportamentais que podem afetar o desenvolvimento do individuo, pois

muitos chegarao ao topo, mas poucos se manteréo la.
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2. Conceito de comunicagao interpessoal

A palavra comunicagéo vem do latim communicatio de communis, que quer dizer,
comum, ou seja, trata-se da agdo de tornar algo comum a outras pessoas, este
processo vem de encontro as necessidades humanas, pois como ser social, o
homem busca compartilhar e transmitir suas idéias e sentimentos para outras
pessoas.

Desta forma a comunicacao interpessoal nada mais € do que o processo através
do qual o individuo troca e compreende idéias, capazes de influenciar o seu
comportamento e estado de espirito.

Para Maria Rita Gramigna, 2008, pg.126, o processo aparentemente simples da
comunicacao interpessoal esta em meio a um paradoxo que envolve a expansao
tecnoldgica dos meios de comunicagao, e o crescente afastamento das pessoas o
que nos leva em plena era da informacao a agdes desintegradas e a um
descompasso nos negocios.

Para a autora a comunicagao interpessoal esta fundamentada em dois
pilares, o saber e o querer. O primeiro relacionado a conhecer as formas de
comunicar, a curiosidade, as experiéncias e a vontade de aprender. O segundo trata
da intensdo da mudanga, pois de nada adianta conhecer se ndo ha a pré-disposi¢céo
de mudar e buscar uma boa comunicagéo interpessoal.

De forma geral os especialistas no tema ndo tém duvidas ao afirmar que a
comunicacao interpessoal é a condi¢do minima para o sucesso, esta presente em
todas as areas de atuagao, em suas mais diversas formas, oral, escrita, simbolica,
permeando por todos os niveis das organizagoes.

O avango tecnoldgico permite a conecgéo do individuo com o mundo em poucos
segundos, viver sem fronteiras ja ndo € mais um sonho, mas absolutamente nada
substitui o ser humano, pois a arte de comunicar-se exige acima de tudo virtudes
como boa vontade, paciéncia, respeito e ponderacéo.

A comunicagéo faz parte da vida e ndo é nenhum segredo a importéancia da rede
de relacionamentos para um profissional, esta rede é constituida através de sua
capacidade em comunicar-se e apresentar suas idéias e concepgdes para 0 mundo,
portanto o primeiro passo para uma boa comunicagéo interpessoal € o entendimento
do que é comunicar, de como funciona o processo de comunicacéo, e da
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importancia que ela tem sobre o destino dos profissionais e individuos de forma
geral.

Segundo Idalberto Chiavenato "A comunicagido de forma geral pode ser definida
como a emissdo de uma informagéo de uma pessoa a outra ou de uma organizagio
a outra.”. Ou,

A comunicagéo é um fenémeno pelo qual um emissor influencia e
esclarece um receptor. Mais do que isto, comunicagédo é o processo pelo
qual a informagéo é intercambiada, compreendida e compartilhada por duas
ou mais pessoas, geralmente com a intensédo de influenciar o
comportamento. Assim, comunicagdo ndo significa apenas enviar uma
informagdo ou mensagem, mas torna-la comum entre as pessoas
envolvidas. (CHIAVENATO, 2005).

A comunicagao passou a ser ainda mais importante a partir da década de 50 com
a abordagem behavorista da administragdo, ou seja, pratica do entendimento das
necessidades humanas para compreensao da motivagéo que leva a maior
produtividade. (Megginson, 1998).

O ato de comunicar exigira: saber ouvir, saber falar, saber escrever somadas as
expressdes faciais, gestos e inflexdes vocais, onde a combinacgdo destas habilidades
auxiliara na obtencdo do sucesso. Por tanto um bom comunicador é aquele capaz
de se fazer entender na integra de suas intengoes.

Em entrevista a Harvard Business, Jack Welsh foi questionado sobre o que é ser
um bom administrador e respondeu em termos de comunicagéo interpessoal: “Eles
sobem, descem e vao dar a volta na organizagéo para alcangar pessoas... muitas
horas de comunicagao cara a cara, para frente e para tras... Nao sdo
pronunciamentos em video; ndo € um anuncio de jornal. Sdo seres humanos
chegando para ver € aceitar as coisas através de um processo de interacao
constante.”.

Nesta linha de raciocinio, pode-se concluir que comunicar € uma forma de
maximizar a performance de um grupo, disseminar o conhecimento e consolidar a
cultura de uma organizagao.

Para Patricia Pecego gerente de comunicagdo da Bunge Alimentos a
comunicagéo interpessoal é a grande alavanca para um alto desempenho, pois os

seres humanos ndo podem dar tudo de si em tempo integral, mas podem sim,
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produzir muito mais quando engajados, envolvidos e bem informados, por esta razio
valoriza o resgate da emog&o no processo de comunicagdo o que sb é possivel face
a face.

‘Duas coisas indicam fraqueza: calar-se quando é preciso falar e falar quando é
preciso calar-se...” (Provérbio persa).

2.1. Processo de comunicacgao

Em seu livro, Maximiano Antoénio César Amaru, relata que o processo de
comunicagdo compreende a transmissdo de informacgéao e de significados.

Se esta transmissdo nao ocorre, ndo ha comunicagéo e para que ela ocorra
sempre havera os seguintes elementos: emissor, receptor, mensagem, canal de
comunicagao, ruidos e feedback.

O emissor é a fonte geradora da mensagem, ou seja, o ponto de partida, para
GRIFFIN E MOORHEAD, 2006, pg. 193, o individuo, grupo ou organizagao que
deseja comunicar, sofre um estimulo preparando a mensagem, buscando em sua
mente simbolos que se ajustam a tradugéo da informagao que deseja enviar,
codificando-a através de uma das formas de comunicagéo, e escolhendo um meio
para transmiti-la ao receptor.

O meio ou canal trata da forma como a informacgao sera levada, (CHIAVENATO,
1998, pg.93), destaca que o canal é a parte do sistema que separa a fonte emissora
do destino receptor.

O receptor por sua vez recebe a informagao, iniciando um processo interpretativo
chamado decodificagdo, GRIFFIN E MOORHEAD, 2006, pg. 194 afirmam que é
nesta etapa que o receptor torna-se fundamental, pois o significado que ele atribui
aos codigos recebidos poderao ser iguais aos visualizados pelo emissor facilitando a
interpretacdo ou diferentes prejudicando o entendimento entre as partes.

Este processo de transferéncia pode ser afetado pela presenga de ruidos ou
interferéncias, que os autores fazem questdo de destacar que tratam de qualquer
distarbio capaz de interferir no processo gerando distor¢gdes na comunicag&o.

Outro autor Amaru reforga esta idéia destacando como ruidos mais freqiientes

neste processo os itens abaixo:
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* Excesso de mensagens disputando a ateng&o do receptor.
o Dificuldades de expressao.

e Linguagem incorreta.

e Uso de dialetos.

e Desatencéao por parte do receptor.

A fim de sobrepujar tais ruidos introduziu-se o conceito de redundancia que é
destacado por BERNARDES E MARCONDES, 2003, pg. 174 como a repeti¢do da
informagéo ou parte dela reduzindo os enganos na recepgdo da mensagem, outra
forma utilizada para minimizar erros ou distor¢des é o feedback ,ou seja, a
realimentagao pelo receptor sendo uma ferramenta util para verificar se a mensagem
foi compreendida, mas deve ser utilizado com bom senso para ndo burocratizar o
processo de comunicagao.

Desta forma, Idalberto Chiavenato (2005), afirma que os mecanismos humanos
para enviar e receber mensagens sdo os mesmos de nossos ancestrais, sujeitos aos
tracos de personalidade, percepcdo e motivacgao.

Sob esta 6tica pode-se concluir que cada individuo estabelece um padrao
pessoal de comunicagdo formado por seus valores pessoais, experiéncias passadas
e presentes, forma com que 0 mesmo vé o mundo exterior sendo fortemente

influenciado por seus tragos de personalidade e ambiente que o cerca.

2.2. Meios de comunicacao

Sérgio Biaggi Gregério (2008), no artigo “Comunicagéo Interpessoal” indica que
as formas mais freqlientes de comunicagao s&o a verbal oral, verbal escrita e a néo
verbal.

Estas formas de comunicagdo sdo complementadas pela disposigdo dos
participantes e pelos cinco sentidos humanos, onde a audi¢do tem um importante
papel como descrito por Stephen Robbins, “ouvir & meramente colher vibragoes
sonoras, escutar é extrair sentido do que ouvimos, escutar exige prestar atengéo,

interpretar e lembrar estimulos sonoros [... ] Como um ouvinte ativo, vocé deve
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tentar entender o que o interlocutor quer comunicar em lugar do que vocé quer
entender.”.

2.3. Comunicagao verbal.

A comunicacgo verbal oral carcteriza-se pela presenca do receptor,
apresentando como vantagens o fato de permitir explicagdes adicionais, observagao
do comportamento do receptor, grande velocidade na transmissdo e possibilidade de
obtencao de realimentagdo. A comunicagéao verbal proporciona ao receptor valer-se
da analise ndo so6 das palavras do falante, mas também das nuances de voz, volume
de voz, gestos, expressdes faciais e velocidade com que as palavras estdo sendo
ditas, estas nuances facilitam a decodificagdo da mensagem.

A comunicacgéao oral, entretanto é efémera, ndo serve como evidéncia ou prova, e
ainda néo é ideal para temas longos e que requerem analise profunda dos dados
emitidos.

Segundo Paulo H Araujo, (Motivando o Talento Humano, 1999 p 49 a 51)
*Estima-se que cerca de 60% dos problemas internos de uma organizagéo séo
decorrentes da ma comunicagao”.

E isto s6 vem reforgar que o individuo que for capaz de desenvolver a habilidade
da comunicagao interpessoal tera maiores chances de acertar e com isto
consequentemente, mais chances de avancgar na carreira.

Por tanto para garantir uma boa comunicagdo verbal Maximiano Anténio César
Amaru destaca as dez maiores dificuldades na comunicagéo verbal oral (emissor,

receptor e processo de comunicagao):

1.Emissor — Falta de disposicao para falar, pode ocorrer por receio do efeito
que a mensagem pode provocar, sensagao de inferioridade em relagéo ao
destinatario da mensagem, ou de superioridade ou ainda percepgao de que o

problema é de outra pessoa.

2.Emissor — Sobrecarga, ocorre quando o emissor cria uma quantidade
exagerada de informagdes, fazendo com que o receptor divida sua atengao
perdendo partes da informagao , ocorre também quando o locutor fala, fala e
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nao diz nada, falar as coisas nos minimos detalhes, perdendo a atengéo dos
ouvintes por ndo ter clareza e objetividade.

3.Emissor — Complexidade, linguagem desapropriada ao pulblico ao qual a
comunicagao se destina.

4.Emissor -Incorre¢do da Linguagem, falta de dominio da linguagem , o que
pode bloquear a comunicag&o,ou gerar diversos erros de interpretagéo por

parte dos receptores.

5.Emissor - Codificagdo incorreta , quando a mensagem enviada difere da
pretendida, muito comum quando a mensagem soa em tom irénico ou destoa
da ocasido , ou quando o locutor fala uma coisa enquanto o seu corpo diz
outra, gerando descrédito e duvida sobre a veracidade da informacao.

6.Receptor — Falta de disposi¢éo para ouvir , € a contrapartida da disposigdo
para falar ocorre em geral pelos mesmos motivos, um exemplo é nao
aguardar a resposta, o que mostra total desinteresse pela participacao no
dialogo.

7.Receptor — Desatencgao , ocorre por falta de concentragdo quando o tema
nao desperta o interesse do receptor, quando a linguagem é inadequada a
ele, ou por dificuldade de concentragao por parte do receptor que apesar de
olhar para o emissor esta com o seu pensamento muito longe do tema, isto
pode ocasionar diversos problemas, pois certamente a informagéo dada e néao
absorvida fara falta e erros serdo cometidos em decorréncia desta falha, além
de irritar o locutor que tera de repetir a mesma informacao diversas vezes em

diversas ocasides da rotina de trabalho.

8.Receptor — Reagao apressada , quando o receptor interrompe o locutor,
demonstra estar abalado emocionalmente, de tal forma a ndo se permitir ouvir

a mensagem, agindo com instinto defensivo.
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9.Processo de comunicagdo — Falta de um sistema comum de cadigos, ou
seja, diferentes vocabularios entre emissor e receptor, por terem sotaques
especificos de suas regides ou por possuirem niveis de escolaridade
diferenciados.

10.Processo de comunicagéo — Falta de feedback , falta de checar a
mensagem foi compreendida.

2.4. Comunicacao escrita.

A comunicagéo escrita teve origem no Egito 5.000 anos a.c,, mas ainda é muito
utilizada , caracterizando-se pelo fato do receptor poder estar ausente, o que a torna
um monodlogo, ndo permitindo explicagdes adicionais, sendo mais lenta que a
comunicacgao oral e ainda ficando restrita a linguagem verbal.

Em contrapartida é duradoura, permite registros e torna-se adequada para
transmissao de procedimentos, relatérios e temas que exigem analise profunda.
(Paulo Nunes, 2006).

Em seu livro Introducdo a Administragéo, Maximiano Antonio César Amaru,
destaca que a comunicagdo escrita € muito mais complexa que a oral, em fungdo de
exigir um segundo sistema de codificagdo além da fala.

No ambito da escrita as maiores dificuldades a serem superadas séo erros de
ortografia, erros de gramatica, a falta de objetividade do texto e a pobreza de
vocabulario.

A forma mais simples de aprimorar a escrita € a leitura, e para torna-la eficaz é
interessante diversificar os tipos de materiais, ou seja, ter como habito a leitura de

jornais, revistas, livros, relatorio etc.
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2.5. Comunicagéo nio verbal.

A comunicag&o ndo verbal foi definida por Megginson (1998), como aquela que
transmite um significado sem o uso da fala ou da escrita, podendo apresentar-se em
trés formas distintas.

Linguagem de sinais: & a comunicag&o que ocorre através de placas de
sinalizag&o no transito, uso de bandeiras na férmula um, e também na estrada
(indicag&o de trabalhadores em obras), seméforos, orientagdes do guarda de
transito, fumaga, codigo Morse, sinais sonoros de emergéncia, apitos etc,
extremamente utilizada por deficientes auditivos.

Linguagem por atos: é a expresséo corporal, andar rapidamente indicando
pressa, se deslocar no sentido da saida de um ambiente, olhares, respiragéo,
movimentagao, sinais de positivo e negativo, bem como mimicas.

Linguagem por objetos: é a comunicagéo através de itens fisicos, como roupas,
quadros, graficos, méveis e instalagbes, este conceito &€ bem definido por GRIFFIN E
MOORHEAD, 2006, pg., 192, eles descrevem que o ambiente, os médveis e a divisdo
do espago também transmitem mensagens e podem colaborar para o
desenvolvimento da comunicagao.

James Kouzes e Barry Posner, autores do best-seller “O Desafio da Lideranga”,
realizaram um estudo revelador, onde apontaram que 7% do impacto da
comunicagéo € causado pela fala, as expressées nao verbais contribuem com 55%
da mensagem que se quer dar.

Os 38% restantes ficam por conta das caracteristicas vocais do emissor
(entonacéo, énfase, colocagéo vocal, volume da voz).

Considerando as trés formas de comunicacdo em seu livro Guia do Gerente
Completo, Robert Heller, 2004, destaca que a comunicagao interpessoal eficaz é a
esséncia da lideranga e da geréncia... Combinando diversos meios e técnicas para
passar a mensagem certa, para a pessoa certa, na hora certa.

Ressalta ainda que os profissionais que desejam comunicar bem devem ter em
mente a importancia da leitura, e recomenda o uso de anotagdes, o planejamento
dos textos que ira redigir, a anélise e escolha do local para executar e finaliza
indicando que uma boa comunicacao precisa das qualidades de camale&o de um

bom ator e como bom ator o comunicador precisa de treinamento e pratica.
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E SCHERMERHORN, HUNT E OSBORN, 1999, pg., 241 acrescentam que o

lado n&o verbal é capaz de transmitir o que a pessoa esta de fato sentindo e por
tanto tentando transmitir.

2.6. Comunicacgao interpessoal assertiva

Stephen Robbins indica oito comportamentos a serem utilizados quando o
individuo estiver no papel de receptor:

1.Faga contato Visual;

2.Faca inclinagbes afirmativas com a cabecga e expressoes faciais apropriadas;

3.Evite agbes ou gestos que desviem a atencao

4.Faga perguntas;

5.Parafraseie, ou seja, reafirme o que o emissor disse com suas palavras;

6.Evite interromper o emissor;

7.Nao fale em demasia;

8.Faca transicdes suaves entre o papel de interlocutor e ouvinte.

Ja Maximiano Antonio Cesar Amaru, reformula a famosa frase da escritora

americana Gertrude Stein:

“ Escrever, escrever, escrever,escrever,escrever, escrever, escrever, escrever, escrever,
escrever, escrever, escrever, escrever, escrever,escrever...”

Dizendo que hoje ela possivelmente escreveria:

“Escrever, ler, editar, editar, editar, editar, editar, editar, editar, editar, editar...”.

Isto quer dizer que em qualquer forma de comunicagdo o caminho do sucesso €
a pratica e critica constante. Assim para ser um bom comunicador o emissor deve
atentar para suas proprias mensagens, analisando-as de forma critica.

Avaliar e conhecer os destinatarios de suas mensagens, escolhendo a forma de
linguagem e o meio apropriado a realizagdo da comunicagéo, articular suas idéias

de forma a ser claro ndo s6 para si, mas principalmente para os receptores.
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Estruturar muito bem as mensagens, para que no sejam muito longas, mas que
contenham todas as informagGes em ordem légica e organizada, destacando os
objetivos no inicio e criando sempre que possivel um contrato psicoldgico indicando
os topicos que serdo abordados.

Por fim deve fazer uso de ilustragdes, pois o seu uso leva o receptor a um
universo de associagbes que facilitam a gravagdo da informacdo na memoria e
também auxiliam no processo de compreensao do tema exposto.

Comunicar é fundamental, pois boa parte do seu trabalho consiste em passar
informacGes verbais ou escritas nas formas ascendentes e descendentes, ou seja,
subordinados e superiores.

A comunicag&o interpessoal é muito importante para quem quer se tornar um
lider, pois em estudo realizado pela empresa de consultoria Towers, Perrim,
Foster&Crosby, para determinar as fontes reais das quais os empregados recebem
as informagoes, os superiores imediatos foram apontados por 92% dos
entrevistados. (Fonte: coluna Tell me more, The Wall Street Jornal, 9 de agosto de
1985 p 19).

E necessario lembrar da importéncia do Feedback, o termo esta sendo
comunicado por todos nas organizagdes e tem efeito avassalador, sua auséncia esta
diretamente ligada a desmotivagao.

Quando perguntamos aos gestores se estes dao feedback a resposta é
imediata, “Claro que nés damos”,a mesma pergunta feita aos colaboradores a
resposta é “ nunca, muito raramente, uma vez por ano” (Diz Arthur Diniz, consultor
da Crescimentum, S&o Paulo, especializada em treinamento de executivos).

A causa provavel deste paradoxo é falta de preparo “eles sdo promovidos
cada vez mais jovens, e geralmente por causa do desempenho individual. Ndo séo
treinados para desempenhar o novo papel de lider da equipe.” (Diz Glaucy Bossi,
consultora da Hay Group de Sao Paulo).

Abaixo duas dicas do consultor Rodrigo Aratjo socio-diretor da Korn/Ferry:

e Quem da o feedback precisa de evidéncias.

¢ O feedback nao pode ser contestado.

A correta avaliagdo nos permite identificar os problemas e tragar planos de agao

mais eficientes.
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A comunicagéo interpessoal é a chave que abre as portas do crescimento, € a
ferramenta que promove a interagéo e estabelece relacionamentos, ultrapassa a
barreira do tempo e certamente € uma das habilidades necessarias aos profissionais

que ocupam os melhores lugares em uma organizagao.

2.7) Marketing Pessoal

Sergio Luiz de Jesus em seu artigo O Que é Marketing Pessoal? (2006), define
marketing pessoal, como a estratégia individual usada para atrair e desenvolver
contatos e relacionamentos interessantes do ponto de vista pessoal e profissional,
bem como para dar visibilidade a caracteristicas, habilidades e competéncias
relevantes na perspectiva da aceitagdo e do reconhecimento dos outros.

Assim como o segredo da durabilidade das empresas esta na criacdo de marcas
fortes, que transmitam seguranga e que sejam capazes de atender as necessidades
e expectativas de seus clientes, tornando-se referencia no seu ramo de atUagéo, 0
profissional com boa imagem aumenta suas chances de prosperar no emprego.

Max Gehringer em sua série Emprego de A a Z, define de forma simples e clara
o conceito de marketing pessoal:

“Marketing é o conjunto de ferramentas que uma empresa usa para
fazer com que seus produtos sejam conhecidos, apreciados e comprados...
Marketing pessoal é um profissional fazer exatamente a mesma coisa, s
que em beneficio préprio.”.

Todas as agbes que um profissional exibe no mercado, seréo a base decisiva
para formagao de sua imagem, desta forma marketing pessoal € um recurso
estratégico que possibilita 0 bom posicionamento do profissional, sendo um
diferencial mercadolégico que agrega valor a sua imagem (Ana Piccoli, 2008).

Contudo ndo ha nada mais frustrante que adquirir uma bela embalagem
acreditando ser o produto ideal, e ndo poder usufruir dos beneficios idealizados no
ato da compra, assim ndo se pode confundir o marketing pessoal com a exaltagao

exagerada, descontrolada e desestruturada da imagem de um individuo.
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Eliane Doin (2005) comenta que marketing pessoal é uma tarefa que exige
paciéncia, disciplina, perseveranga, determinago e um conjunto de crengas e
valores capazes de nortear o comportamento do individuo de forma a fazer uso
correto de suas habilidades inatas e daquelas a serem criadas e aperfeicoadas.

Complementa afirmando que praticar o marketing pessoal ndo deve ser um
esforgo fingido, mas sim algo que flui espontaneamente, é o “eu interior’ em
harmonia com o “eu exterior”, buscando a resposta para a seguinte questéo: O que
e como fazer para que as pessoas nos escolham para fazermos parte da vida delas?

2.8. Erros comportamentais no ambiente de trabalho

Alguns comportamentos podem causar sérios problemas ao seu
desempenho, por esta razdo deve-se possuir autocritica e estar constantemente se
aperfeigoando, segundo Luiz Lippel Braga, o mercado de trabalho n3o tolera certas
posturas em profissionais que se julgam altamente qualificados para o cargo que
exercem e por conta disto se acham dispensados de condutas como gentileza, ética
e comunicabilidade, e reforga dizendo que € preciso unir conhecimento a
flexibilidade para ndo cometer os chamados pecados capitais do ambiente de
trabalho.

Dentro deste interim a psicéloga Lucia Monteiro (2004), afirma que pecar
significa errar de alvo e para acertar, ou seja, para garantir a sobrevivéncia no
mercado de trabalho, conhecer tais erros sera a melhor forma de evita-los.

Para Maria Rita Gramigna (2002), o mudo dos neg6cios esta voltado para o
tema competéncias, pois a tecnologia esta disponivel a custos acessiveis, fazendo
com que as empresas de vanguarda, foquem suas atengdes nas pessoas que fazem
a diferenca e faz uma analogia dos erros mais comuns que podem afetar a imagem
e o desempenho do individuo no ambiente de trabalho com os “pecados capitais ”,
descrevendo-os conforme abaixo:

¢ Preguica:

A palavra preguica tem origem hebraica, e significa indoléncia, é capaz de
tomar conta do individuo e o colocar no mundo da inércia, € um pecado
extremamente perigoso, pois uma vez contagiado por ele o individuo tera de

trabalhar duro para reverter sua conduta.
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A preguicga torna tudo mais dificil e gera um sentimento de aversio ao
trabalho, aversdo ao pensamento e faz com que o individuo desista muitas vezes
antes mesmo de comecgar.

A preguiga prejudica a organizagéo da rotina fazendo com que deixemos para
depois o que pode ser feito agora e carrega o ser humano de um sentimento
derrotista que o desmotiva e reduz cada vez mais sua auto-estima.

Em fungdo de experiéncias negativas do passado ou presente, o profissional
deixa de acreditar e comega a citar frases do tipo: "isso néo vai dar certo, é mais um
projeto sem continuidade, eu ndo tenho tempo para isto, ja estamos cheios de
trabalho, ndo ha pessoal suficiente”..., ou seja, o individuo faz de tudo para
procrastinar as tarefas, tem um desanimo aparente e ainda ndo consegue gerenciar
o tempo, por consequéncia apresenta resultados inferiores, acaba trabalhando mais
horas por dia para atender a demanda, e acaba sempre cansado, perde a
sensibilidade para entender que com este comportamento € o UGnico prejudicado, ja
dizia o provérbio” a preguica é a chave da pobreza”.

E de suma importancia ressaltar que ter preguica no trabalho reflete a
preguica do individuo com ele proprio, e que serd uma questao de tempo até que
este comportamento comprometa sua empregabilidade, para vencer a preguica é
preciso buscar formas de comprometimento e convencimento dos incrédulos,
organizar as tarefas, elaborar uma lista de atividades ajuda a programar a agenda e
vencendo os objetivos propostos para um dia, o individuo vencera a semana, o més,
0 ano, a receita para ndo sentir preguica € nao deixar ela entrar no seu ambiente de
trabalho, é colocar uma pitada de amor ao que faz , é ter claro seus objetivos e
comprometer-se com eles focando sempre no resultado final que deseja obter e
mentalizando os ganhos que isto trara a sua vida.

e Gula:
A gula é um pecado muito comum, principalmente em jovens profissionais,
por apresentarem um grande potencial sdo tomados pela ansiedade e comegam a
atropelar as etapas de um projeto para chegar logo ao resultado, querendo atropelar
as etapas de desenvolvimento pessoal e profissional para chegar logo a um
determinado cargo e salario.
Para aqueles que cometem este pecado o lema resume-se a quantidade e

aparéncia, muitas vezes isto leva a negligencia da qualidade, criando-se um clima



25

de pressao, “é para ontem, estamos muito atrasados, a prioridade € nossa, é
urgente urgentissimo”... Isto pode prejudicar os resultados, pois é fundamental ao
iniciar um projeto que o planejamento seja adequado, que a infra-estrutura e
recursos sejam avaliados, e que as responsabilidades estejam claras.

A gula faz com que o individuo menospreze tarefas mais simples e com isto
seu foco passa a ser apenas nas tarefas que trardo ibope. Na condugéo de uma
area, equipe ou projeto é fundamental a estruturagéo de bases solidas e é ai que
mora o perigo da gula, pois na ansiedade de ser reconhecido e passar adiante, as
bases ficam frageis e podem levar ao desastre total no final do trabalho ou carreira,
prejudicando e muito a credibilidade do profissional.

Nesta etapa de reflexdo sobre o comportamento humano no ambiente
profissional cabe a pergunta, depois de chegar ao topo, como se manter 147
A resposta a esta questao é simples, para manter-se no topo o individuo precisara
ter experimentado, ter vivido diversas situagdes, deve valer-se dos erros e acertos
cometidos, precisara farejar os problemas, ter o feeling agugado para mudar de
estratégia quando necessario, precisara ter o conhecimento da pratica para nao ser
levado por caminhos que outros desenharam,precisara ter gasto sola de sapato em
sua trajetéria e tera que saber respeitar o tempo, estar preparado para as
oportunidades que surgirdo como consequéncia de seu trabalho e ndo simplesmente
por sorte ou acaso.

Senso de urgéncia sim, mas voracidade nunca.

e Avareza:

Luiz Lippel Braga (2004), é categoérico ao classificar a centralizagéo de poder
e conhecimento como exemplos deste pecado. O sentimento de escassez influi
sobre as decisdes levando a economia excessiva, que bloqueia a execugédo de
etapas de um projeto, ou compromete a qualidade, Gramigna (2002), representa
este pecado pelas fases: "N&o ha verba, vamos ter que adiar, investimentos estao
suspensos, hao é possivel contratar pessoal”.

E um grande engano ndo preparar a equipe, ndo investir na formagéo de
pessoas e ndo dar o melhor de si na execug&o de projetos, pois € justamente
através do desdobramento de metas e trabalho em equipe que se constroem os
grandes resultados. Se as pessoas da area forem boas e derem bons resultados, o

lider certamente sera recompensado e assim também as pessoas da area, o gerente
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de todos, o diretor da empresa etc, e se todos estiverem engajados nesta corrente
terdo uma postura de dono do negécio levando a empresa por um caminho
saudavel, que deixara os acionistas ou donos imbuidos de promover investimentos e
todos poderao crescer.

Este tema deve ser tratado através de uma boa negociagéo de recursos
financeiros e pessoais, um pouco de flexibilidade é necessario para se chegar a um -
objetivo, e o segredo para superar este pecado esta no patamar do 6bvio, é melhor

somar que diminuir e é ainda melhor multiplicar do que dividir.

¢ Inveja:

Muito comum no ambiente de trabalho, quando um projeto vai bem, o pecado
se desenvolve em geral naqueles que n&o poderéo tirar vantagens dos resultados,
que acabam dando inicio a uma corrida contra o projeto, “ah se fosse eu faria
melhor”, “ah todos falam, mas ndo vi nenhum resultado até agora”, “eles nao vao
conseguir a tempo”...

Ter inveja resume-se em ter desgosto pelo bem de outrem, é torcer contra, é
tentar apagar o brilho das coisas e ficar infeliz quando os outros vao bem.

Para nao cair neste engano o individuo deve entender que se outro tem mais
ou menos reconhecimento do que ele, isto ndo muda nada em sua trajetoria, por
tanto o foco de sua atengdo deve ser unicamente, sobre suas proprias agdes e
escolhas, sobre seu proprio comportamento, pois se estiver em harmonia consigo
mesmo, certamente podera expor seu potencial em trabalhos de igual valor, e sera
notado e recompensado independente do que estiver ocorrendo com os demais a
sua volta, outra tratativa para evitar que os outros tenham este sentimento pelo
individuo é o endomarketing, estabelecer uma comunicagdo aberta e freqliente
sobre o projeto e seus resultados, buscar envolver os colegas e no mais sacudir a
poeira e colocar o pé na estrada, mesmo se os outros o criticam continue seu
trabalho, é necessario entender que um profissional esta presente na organizacgao

para trazer resultados e n3o para ser o amigdo da galera.

e lra:
Luiz Lippel Braga (2004) observa que a agressividade é a atitude mental por
tras da ira, onde o individuo é contagiado pelo sentimento de querer destruir e
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complementa citando que decisGes tomadas sob o impacto da ira, tém rango de
autoritarismo, desrespeito e baixo clima de confianga mitua.

Na visdo de Gramignia (2004), a ira ocorre quando as expectativas pessoais
néo sao atendidas, gerando manifestacdes negativas, deve-se tratar de forma
preventiva e preferencialmente nao atrelar os resultados a ganhos individuais, mas
sim da organizagéo.

Agir sob o comando da ird ndo tras ao profissional nada que ele possa se
orgulhar, em geral as atitudes realizadas com este sentimento n&o sao regidas pela
ética, mas pelo poder, fazendo com que 0 mesmo perca o respeito do colegas,
sendo obedecido ou seguido apenas por medo ou falta de op¢édo do que o cercam, o
gue com certeza nao ira despertar a motivagdo da equipe, que podera abandona-lo
na primeira oportunidade.

Nos momentos de flria, pare e conte até 10, até 100 se necessario e aja com
a razao e ndo com a emog&o.

e Luxudria:

Gramignia (2004) descreve que em todas as rotinas existem tarefas
prazerosas e outras terriveis enfadonhas, o pecado da luxuria ocorre quando o
colaborador sé quer executar as atividades prazerosas.

O papel de um bom profissional é conhecer suas responsabilidades e buscar
os resultados chamando a atenc&o para o fato que o grande desafio é justamente
realizar as tarefas enfadonhas, pois exigem dedicacgao e responsabilidade.

Para facilitar o dia o individuo deve encarar os problemas de frente,
planejando sua rotina comegando pelas tarefas mais desgastantes, mais complexas
ou que menos gosta, assim elas passardo mais rapido e sera menos penoso, pois ja
tera vencido o maior desafio ainda no inicio do dia, tendo todo o restante para fazer
0 que gosta.

Nesta linha de raciocinio ao identificar a necessidade de realizar tarefas
enfadonhas, o individuo devera encara-las como uma boa oportunidade de praticar

suas virtudes de paciéncia, boa vontade, organizagao e responsabilidade.

e Cobica:
Ainda na visdo de Gramignia, o sétimo pecado ocorre quando o individuo
valoriza apenas o que é do outro, neste aspecto abordasse um pouco de carater e
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até de religiosidade de cada profissional, nesta vida tudo ocorre ha seu tempo e é
preciso dar valor ao que lhe é dado, pois sempre havera milhdes de pessoas
querendo estar em seu lugar.

Para ter uma carreira consistente é necessario viver uma etapa por vez,
construir e buscar novos desafios, o profissional deve ter humildade tanto para
ganhar como para perder e deve acima de tudo criar um ambiente que permita a
todos os colaboradores chances iguais de demonstrar seus valores.

Steven Brown também enumera alguns erros frequentemente cometidos no
ambiente de trabalho:

a) Recusa em aceitar responsabilidade pessoal: Ocorre quando o individuo
néo quer assumir a responsabilidade sobre os erros cometidos € mais facil culpar
outra pessoa ou uma condi¢cdo do que assumir sua propria ineficiéncia, segundo
Brown as pessoas fracassam na proporc¢éo direta de sua tendéncia em se aproveitar
de desculpas socialmente aceitaveis por seu fracasso. Desta forma, assumir o erro,
aprender com ele e usa-lo no futuro para ter éxito é o que se espera de bom
profissional.

b) Falhar em promover o desenvolvimento de pessoal: O desempenho de um
gestor serd medido em sua auséncia, pela capacidade que sua equipe tera em
solucionar problemas e levar adiante as atividades da area. O autor Steven Braown
afirma que jamais deve ser negado ao individuo, a capacidade de resolver seus
problemas, pois é desta forma que ele progride.E importante ter em mente que néo
pode formar uma equipe forte com pessoas fracas, por esta razéo o profissional
precisa desenvolver- se e tornar-se forte para poder estar junto aos grandes, e €
preciso estar consciente que seu carater ndo se forma apés os vinte e cinco anos,
ou ap6s assumir uma cargo de chefia, seu carater se forma muito tempo antes
desde seu primeiros passos, assim o erro da maioria esta em nao esperar uma
oportunidade para assumir uma postura adequada junto aos que estéo a sua volta,
enquanto o correto é que ele assuma esta postura e seja entéo reconhecido por ela,
assim independente do cargo que ocupa de uma forma ou de outra o individuo pode

e deve contribuir para o desenvolvimento pessoal de si mesmo e dos que o cercam.
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c)Tentar controlar o resultado ao invés do pensamento:muitas vezes os
profissionais preocupam-se em treinar os que estdo a sua volta em criar planos de
acao focados nas atividades, pois acreditam que a sistematizacdo ou a imposigdo de
regras fara com as pessoas adquiram habitos, isto € um grande equivoco, 0 homem
pensa 0 que o coracdo sente e por esta razdo é necessario treinar as pessoas
quanto a valores, principios que podem estar esquecidos e através da constru¢do de
uma forma de pensamento é que sera possivel a implantagdo de habitos, Brown
coloca ainda que a grande diferenga entre as pessoas que tém sucesso e as que
fracassam esta na capacidade das primeiras em desenvolver o habito de realizar

coisas que as outras ndo fazem.

d)Juntar-se a um grupo impréprio:Uma mensagem historica nos foi deixada
por Jesus “ dize-me com andas e te direi que és...”, as atitudes de um grupo séo
capazes de influenciar no comportamento de um individuo assim algumas vezes o
profissionais se envolvem com pessoas que pensam negativamente, ou que
comportam-se como personagens, os mais engragcados, 0s mais sérios, 0s
populares, mas de fato ao conviver periodicamente com estas pessoas a imagem do
individuo passa a ser associada a estas figuras, e inconscientemente ele interage
com elas repetindo seus comportamentos ou ainda perdendo sua criticidade sobre
tais situagdes, isto pode desvirtuar um profissional de sua trajetéria, assim deve-se
buscar estar entre as pessoas que possuem qualidades dignas de admiragéo e

respeito.

e) Dirigir todas as pessoas da mesma maneira: Cada ser humano € unico e
sob a otica de Brown, aquele que tentar dirigir-se a todos de uma unica forma
certamente nao tera éxito, trabalhar com pessoas requer a observagao e
entendimento dos pontos fortes e fracos de cada uma delas, o profissional que for
capaz de analisar estas condigdes e direciona-las em seu favor certamente tera

éxito no convivio social do trabalho.

f) Agir como companheiro e ndo como chefe: Esta é uma questao delicada
que envolve muita disciplina, mas o fato é que os subordinados ou mesmo colegas
de trabalho, ndo podem ser tratados como amigos, pois isto fara com que o

profissional exite em chamar a atengdo, exite em demitir ou ainda seja
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condescendente com as agbes incorretas ou incoerentes tomadas por eles. A
premissa dos relacionamentos no ambiente de trabalho destacada por Brown é que
vocé nunca deve fazer nada com um colega de trabalho que ndo faria com seu
cliente nimero um.

g)Deixar de estabelecer e cumprir regras: As regras demonstram a qualidade
das pessoas que estdo associadas a organizagdo e embora todas as companhias
tenham um certo nivel de tolerdncia as regras estas sdo feitas para serem
cumpridas e estar em conformidade com elas indica que o profissional incorpora a
cultura da empresa e certamente sera lembrado sempre de forma positiva, ou pelo
menos tera o conforto de ndo receber chamadas de atengdo e punigbes por
descumprir itens basicos.

h) Tolerar a incompeténcia: Nem sempre o caminho mais facil € o caminho
correto e muitos profissionais pecam ao tentar conseguir as coisas do jeitinho facil,
ou por medo de conflitos aceitar que os trabalhos a eles apresentados sejam
medianos e até as vezes fazendo a correcdo dos mesmos, o individuo que deseja
crescimento deve ser o maior critico de seu trabalho e de tudo que a ele chega, esta
busca pela perfeicdo certamente ndo o fara o colega mais amado no trabalho, mas

se alinhada com ética e empatia nas relagdes certamente lhe trara credibilidade.

O maior desafio que pode ser apresentado a um profissional € o convivio com
as pessoas, € a manutencgéo de suas caracteristicas e qualidades em um ambiente
formado por pessoas diferentes, com origens diferentes e principalmente com estilos
de vida diferenciados, mas como ja deixamos as cavernas e esta experiéncia é
inevitavel o profissional que deseja crescimento e estabilidade na carreira deve
acima de tudo preparar-se, pois o conhecimento € a maior resposta ao medo, € o
combustivel que o levara ao sucesso e certamente sera a chave de um futuro

brilhante no mundo corporativo.

“Para construir uma carreira marcada por vitérias serd necessario
experiéncia, responsabilidade, comprometimento, respeito as regras e ética
na profissdo. Ndo tem como chegar l&4 sem se preparar e ter uma trajetoria
de ligdes. O principal é buscar o equilibrio para tudo na vida. Saber conviver
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com as diferengas, exercitar o corpo e a mente, saber se relacionar de
forma saudével, e tendo valores e principios que inspirem as pessoas que
estdo a sua volta”. Bernardinho (2008, Revista Vocé com Saude n°115).

2.9. Competéncias necessarias a pratica do marketing pessoal.

Antes de se apresentar qualquer competéncia necessaria a pratica do
marketing pessoal &€ imprescindivel & compreensao do significado desta palavra.

Competéncia significa colocar em pratica no momento certo o conjunto de
habilidades e virtudes capazes de elevar o nivel de assertividade de um profissional,
Levy Leboyer descreve com muita propriedade “Competéncia é o repertério de
comportamentos e capacitagbes que algumas pessoas ou organizagdes dominam
melhor do que outras, fazendo-as eficazes em uma determinada situagéo”.

Desta forma o profissional que deseja estabelecer um marketing pessoal
sustentavel, precisa compreender que ser competente é muito mais que
desempenhar sua fungéo a contento, ser competente é o reflexo de sua
espiritualidade, é a dosagem certa de energia dispensada na construgdo de um
produto capaz de criar, desenvolver e cultivar agdes sabias, éticas e lucrativas, ou
seja, sera conhecido como competente o individuo que desenvolver em conjunto
suas habilidades, técnicas, sociais e humanas. ‘

Uma vez compreendido este conceito é possivel a descrigéo das

competéncias que podem auxiliar no marketing pessoal de um individuo.

e Apresentagao pessoal;

Uma boa apresentagio pessoal o torna um produto atraente, que inspira
interesse, Susan Fiske em seu artigo “Sim, a aparéncia importa” publicado em 2009,
comenta que pessoas atraentes tém crédito de serem socialmente habeis, 0 que
facilita a interagéo social.

A aparéncia pode ser decisiva, aumenta a auto-estima e autoconfianga do
individuo, por tanto ndo se deve jamais descuidar da higiene pessoal, é
extremamente desagradavel e desconcertante ficar ao lado de alguém que cheira
mal, ou que parece ter saido de um buraco escuro, imido e minusculo, a higiene

além de torna-lo mais saudavel, torna sua companhia agradavel.
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Reserve um tempo de seu dia analisando o traje apropriado as atividades que
serao realizadas no dia seguinte, muito cuidado com os modismos, pois nem sempre
0 que esta na moda é adequado ao ambiente de trabalho, para mulheres o cuidado
deve ser redobrado, decotes, saias curtas e roupas justas demais, podem coloca-la
em situagdes desconfortaveis.

Cuidado com a mistura de cores, em caso de duvidas use cores neutras e
evite repetir a mesma roupa, dois dias seguidos. Seu traje deve estar em harmonia
com o ambiente e com vocé, uma boa dica € observar como se vestem as pessoas
que ocupam as posi¢des que vocé deseja ocupar.

Conheca as regras basicas de etiqueta vocé pode ser convidado a participar
de um jantar, ou evento fora da empresa, e esta sera uma grande oportunidade de
mostrar sua versatilidade, neste caso € melhor surpreender do que ser
surpreendido.

Trabalhe seu vocabulario e dedique um tempo aos conhecimentos gerais, um
profissional que sabe se comunicar tera mais facilidade em estabelecer uma rede de
relacionamentos.

Tenha em mente que seu local de trabalho é um ambiente de discri¢éo logo,

evite excessos, afinal a diferenga entre o remédio e o veneno é justamente a dose.

e Saude fisica e mental;

Parafraseando José Augusto Miraelli (2005), pode-se dizer que uma pessoa
saudavel relaciona-se de forma saudavel, interage de maneira favoravel
despertando confianga e passando uma imagem de energia.

Muitos profissionais negligenciam o cuidado com a saude e n&o se dao conta
que isto se reflete em sua imagem, pois o corpo fala e exibe nosso estado fisico e
psiquico. Uma imagem saudavel passa a idéia de confianga, pois se um individuo
ndo se preocupa com sua propria saude ndo podera passar a idéia de que se

preocupara com 0s negocios de uma empresa.

e Conteldo;
“Carater é mais importante que reputagdo, pois o primeiro simboliza o
que vocé é, enquanto o segundo remete a aquilo que os outro pensam que vocé é”,
esclarece Tom Coelho (2006) em seu artigo, o que & marketing pessoal, o autor

argumenta sobre a importancia de uma formagéo superior na vida de um individuo, e
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para aqueles que ja a possuem recomenda que deém continuidade através de uma
especializacgéo e finaliza mencionando que o maior diferencial ndo esta na

instituicdo mas na dedicagéo empregada durante a realizagéo do curso.

“Dedicagédo é a capacidade de se entregar a realizagdo de um
objetivo. Nao conhego ninguém que tenha progredido na carreira sem
trabalhar doze horas por dia, sem sacrificar sabados e domingos... O
sucesso é construido de noite! Durante o dia vocé faz o que todos fazem.
Mas, para conseguir um resultado diferente da maioria, vocé tem de ser
especial. Se fizer algo igual a todo mundo, obtera os mesmos resultados.
N&ao se compare a maioria, pois infelizmente ela ndo é modelo de sucesso.
Se vocé quiser atingir uma meta especial, tera de estudar no horario em que
os outros estdo tomando chope com batatas fritas. Tera de planejar,
enquanto os outros permanecem na frente da televisdo. Tera de trabalhar,
enquanto os outros tomam sol a beira da piscina. A realizagdo de um sonho
depende da dedicagdo. Ha muita gente que espera que o sonho se realize
por magica. Mas magica é ilusdo. E ilusdo nao tira ninguém do lugar onde
esta. llusdo é apenas o combustivel dos perdedores.”.(Roberto Shinyashiki,
Fev 2006, no artigo: O que é dedicagéo?).

Depois de obter sua formagao divulgue-a em seu curriculo de forma
objetiva em no maximo duas paginas, ndo esqueca de colocar o telefone de contato
e o objetivo, o curriculo conta sua histéria entdo mesmo que sé tenha trabalhado em
uma empresa descreva sua trajetoria dentro dela.

¢ Adequacéo vocacional;

José Augusto Miraelli (1995), destaca este item como uma das bases da
empregabilidade, pois quando alguém trabalha em uma area ligada a sua vocagéao,
esta constantemente motivado, o que é essencial para o sucesso.

Para escolher a profissédo certa é preciso uma boa dose de auto-
conhecimento, é muito gratificante amar a profissdo escolhida, isto da forgas para
que o profissional supere as adversidades que inevitavelmente viréo.

Quando fazemos algo por obrigacéo ou necessidade mesmo com muito
esforgo os resultados serdo medianos, mas quando fazemos algo com amor os

resultados serdo surpreendentes.

e Postura e Comportamento;

Engana-se o profissional que acredita que apenas bons diplomas podem
trazer credibilidade,como diz o ditado popular “Agdes valem mais do que palavras’,
ou seja, as agdes, comportamentos e atitudes adotadas, principalmente frente as
adversidades construirdo a imagem do individuo, imagem pela qual ele sera

lembrado em sua vida profissional e social.
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Poderiam ser eleitas varias caracteristicas de um profissional com boa

postura comportamental, mas algumas sdo imprescindiveis e ndo podem deixar de
ser descritas:

1) Dar atengéo as pessoas;

O primeiro passo é entender que todos merecem atengdo em seu devido
tempo e local, um profissional ndo deve desprezar os que estéo abaixo dele, muitas
vezes um simples bom dia é suficiente para ganhar um aliado.

Para fungbes estratégicas desenvolver relacionamentos é fundamental, pois
um lider deve ser capaz de formar opinides e para isto precisa estar integrado a
equipe.

2)Maturidade para lidar com as situagoes;

Uma vez na equipe, seu comportamento comeca a ser observado e um toque
de maturidade vem acompanhado de confiabilidade. O profissional maduro é
humilde, sendo capaz de assumir seus erros, de descrever problemas baseando-se
em fatos e ndo necessita tripudiar sobre os outros, com frases pequenas do tipo “eu
avisei...”.

3) Integridade;

A integridade é uma caracteristica que deve estar sempre presente, segundo
o dicionario Luft, ser integro é ser reto, honesto e incorruptivel, estas palavras
indicam que o profissional ndo deve deixar de falar a verdade, que n&o deve ezitar
em falar em defesa do que € certo, do que é correto. Assim ser integro é agir de
acordo com o que falamos, ndo cabe na integridade a famosa frase “ faga o que eu

digo , mas néo faga o que eu fago”

“Quem ¢ fiel no pouco, também é fiel no muito, quem é injusto no
pouco, também é injusto no muito. Se, pois, nas riquezas injustas ndo fostes

fiéis, quem vos confiarg as verdadeiras?” (Lucas, 16:10-11 Biblia Sagrada).

4)Empatia;
Outra caracteristica importante na postura de um profissional é seu grau de

empatia, conforme descrito por Eugénio Mussak em seu artigo Simpatia ou
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Empatia? , escrito para revista Vocé S/A de novembro de 1998, pagina 22, empatia
€ uma condigado psicoldgica que permite a uma pessoa sentir o que sentiria se
estivesse na situagéo e circunstancia experimentada por outra pessoa.

Ainda na visao do autor ser empatico nio é ser simpatico, visto que a
simpatia pressup6e solidariedade e a empatia compreens&o. A simpatia cria um
envolvimento emocional, que pode prejudicar o julgamento enquanto a empatia cria
uma comunicacgédo eficaz.

O autor sabiamente adverte que quando n&o se cria empatia em uma relagao,
n&o ha verdadeiramente um dialogo, e sim dois monélogos ocorrendo
simultaneamente.

5) Resiliencia;

O conceito de resiliencia foi definido inicialmente na fisica como sendo a
capacidade que certos materiais possuem de retornar ao seu estado inicial depois
de terem sofrido pressées, trazendo isto para o universo dos ambientes de trabalho
podemos considerar que é a capacidade de um individuo em manter-se centrado em
recompor-se apos uma situagao de pressao.

George Souza Barbosa em seu livro A Dindmica dos Grupos (1995),
considera que os resilientes sdo aqueles capazes de vencer as dificuldades e os
obstaculos por mais fortes e traumaticos que eles sejam. /

Com a crescente competi¢do no mercado de trabalho e com os avangos da
modernidade, o estresse profissional € uma realidade presente em todas as fungdes
e niveis hierarquicos de uma organizacgédo, Leonardo Grapeia em seu artigo sobre
resiliencia (2004), relata que esta qualidade pode ser associada a equilibrio e que o
individuo que tem esta caracteristica é capaz de transformar toda a energia de um
problema em uma solugao criativa e que aquele que néo a possui € conhecido como
“homem de vidro”, ou seja, quebra quando submetido a situagdes de presséo.

Abaixo seguem algumas caracteristicas do individuo resiliente :

e Capaz de adaptar-se a Mudancas;

e Proficiente para manter a calma e clareza de propédsito em situagdes
adversas;

e Capaz de pensar estrategicamente e tomar decisdes mediante
pressao;

e Possuidor de conduta flexivel na resolu¢édo de problemas.
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Complementando esta descrigdo Charles Darwin relatou:
‘Né&o sdo os mais fortes da espécie que sobrevivem, nem os mais

inteligentes, mas sim aqueles que responderem melhor as mudangas...”

6)Proatividade

Segundo Covey, Stephen (Os Sete Habitos de Pessoas Altamente Eficazes
1989, p89) "Nosso comportamento resulta de decisdes tomadas e ndo das
condi¢oes externas. Temos capacidade de subordinar os sentimentos aos valores.
Possuimos iniciativa e responsabilidade suficiente para fazer com que as coisas
acontegam”.

A medida que o individuo conhece a atividade que realiza desenvolve
alternativas e certamente tera condicdes de propor solugbes inovadoras para os
problemas, ou de pelo menos tentar, € muito bem visto pelos superiores quando o
colaborador, tenta, busca, oferece, ao invés de ficar sentado sobre o problema
esperando que alguém lhe diga o 6bvio, vocé vale o quanto vocé produz, ficar
esperando que os outros resolvam, que os outros fagam, que os outros mudem é o
mesmo que se colocar como enfeite, ou seja, sem utilidade, sem valor, e porque
razao a empresa mantera alguém sem valor?

A proatividade desperta energia positiva, que por sua vez agrega valor, pois
as atividades fluem naturalmente, servindo de estimulo para o estabelecimento de
uma imagem confidvel, ser proativo certamente é uma caracteristica que pode
influenciar e muito no atingimento dos objetivos de um individuo, pois parafraseando

Covey somos o que somos hoje, em fun¢do das escolhas que fizemos ontem.

7) Etica

Diariamente nos tele jornais sdo apresentados assuntos polémicos como
mensaldo, cartdo corporativo, nepotismo, sonegacdo de impostos, crimes sem
solucéo e de certa forma todos podem ser associados ao tema ética.

Jair Moggi (2005) sustenta que tais comportamentos, s&o o reflexo da quebra
de vinculos com principios morais e civicos, 0 homem rompeu seus lagos com a
natureza, com a familia e nos tempos atuais seguir tradigbes pode até ser

considerado fora de moda.
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Contudo este processo veio acompanhado de uma desumanizagdo, de uma
desvalorizagéo do individuo e de um excessivo questionamento existencial.

Uma conduta ética no ambiente de trabalho tem inicio na aboli¢io de fofocas,
nao é nada ético falar mal de seus colegas, chefes e subordinados, mesmo porque a
vida da muitas voltas, e ninguém conhece o amanha.

O pior sentimento que um profissional pode ter € 0 medo, é dever e ter que
calar para néo ser dedurado, nada melhor do que agir corretamente e dormir noites
de sono trangtiilas.

Para desenvolver seu marketing pessoal o individuo precisa re-estabelecer os
vinculos com as tradigbes, com principios morais e ter em mente que nem sempre

tirar vantagem trara efetivamente vantagens.

8) Elaboragéo e aceitagdo de criticas

Ao elaborar uma critica o individuo devera inicialmente descobrir a razdo da
mesma, comunicar-se diretamente com a pessoa que esta criticando, e identificar a
diferenga entre o comportamento e a pessoa, a diferenga das duas sentencas
abaixo expressa esta relagio:

“Vocé néo esta interessado no trabalho, por isto apresentou um relatério de vendas
com erros de calculo...” ha julgamento Vocé e ainda um pré-conceito ndo esta
interessado.

“Eu fiquei constrangido na reunido diante dos erros observados no célculo do
relatério de vendas...” Comportamento e faz com o receptor ouga o que vocé tem a
dizer.

Assuma seu ponto de vista, fazendo referencia as consequiéncias e
procedendo a critica logo apés a ocorréncia do fato. Por outro lado ao receber uma
critica, deve-se buscar primeiramente ouvi-la sem ficar interrompendo o locutor,
tentar compreender o que houve ao invés de tentar justificar-se ou colocar-se em
posigdo de vitima € o primeiro passo, aceite como parte de seu desenvolvimento e
se necessario pode-se fazer perguntas para melhor compreender o ocorrido,
agradecer ao final &€ muito bem visto e permitir-se refletir sobre o fato abrira um novo

horizonte de pensamento, facilitando o encontro com as respostas procuradas.
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9)Comportamento social no ambiente de trabalho

Dentro das organizagdes séo criadas a chamadas Sociedades “Conjunto de
membros de uma comunidade sujeitos as mesmas leis” (minidicionaro Luft). Porém
viver sob as mesmas leis ndo significa dizer que se comportam de forma idéntica, ou
gue pensam igual.

Cada individuo possui suas caracteristicas, habitos e comportamentos,
entretanto para que a convivéncia seja produtiva é fundamental entender que a sua
liberdade termina onde comeca a liberdade do outro, ou seja, as regras sdo criadas
para permitir a imparcialidade de decisdes e evitar conflitos.

As ineficiéncias no comportamento social podem estar ligadas a4 ma
comunicagéo, ou seja, dificuldade de se expressar ou de organizar idéias,
ansiedade, timidez, dificuldade em identificar o momento correto de se expressar e
de que forma fazé-lo, e até de instabilidade emocional levando a fantasia
(pensamentos que ndo correspondem a realidade), gerando interpretagées
incorretas e consequentemente reagdes fora de propésito.

Conforme descrito por Ana P. B Piccoli, (2008 p153) “na maioria das vezes
que nos comportamos agressivamente, isso ocorre porque ndo tinhamos em nosso
repertorio de comportamentos uma resposta mais ajustada a situagé@o ou entéo
porque entendemos na fala do outro que esta apontando um erro ou uma fragilidade
nossa”.

Ai esta a grande sacada, pois muitos acreditam que a melhor defesa € o
ataque (jargao popular), e tentam crescer ou se sair bem de situagdes criticando os
outros sem tomar agdes para melhorar seu desempenho, ou seja, “eu ndo sou nada
bom, mas o outro é pior e isto é 0 que importa”, mas isto € um grande equivoco, pois
nao s0, nao tras crescimento algum, como com o tempo trara descrédito,
inconsisténcia e um detalhe importantissimo, o outro pode mudar, evoluir, enquanto
o individuo que ndo admite ou ndo se permite ter pontos a serem desenvolvidos, fica
estagnado e passara naturalmente a ter um desempenho inferior.

Ainda seguindo a linha de raciocinio de Piccoli, por que ndo querer mudar? A
assertividade é a capacidade de expressar uma emog¢ao de maneira adequada, de
forma honesta e no momento oportuno. Ser assertivo é o contrario de ser agressivo,
e a autora complementa dando dicas sobre como desenvolver um comportamento

assertivo.
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a) Controlar a forma de expresséo e volume de voz.

b) Manter o respeito, ndo usar expressdes ofensivas.

¢) Manter contato visual e mantendo a expresséo facial e gesticulagéo sob
controle. |

d) Basear suas colocagdes em fatos.

e) Em momentos dificeis utilizar a técnica do PARE-PENSE-ATUE.

f) Aprender a dialogar, fazendo perguntas abertas e atentando para sua
postura enquanto houve a resposta.

g) Controlar a competitividade, ndo ha craque se ninguém lhe passar a bola, e
como diz o ditado popular “a diferenga entre o veneno e o remédio esta na dose”.

h) Mantenha o bom humor, o que ndo significa que deve ficar rindo a toa, ou
contando piadas, significa ndo deixar que os problemas pessoais entrem no
trabalho, pois as pessoas a sua volta ndo tém nada a haver com isto, e ndo tem
obrigacao de aglentar desabafos e crises, ficar resmungando porque o computador
esta lento ou porque o telefone nao para, ndo vai solucionar o problema entao o
profissional deve levar isto para o lado positivo e superar as adversidades.

i) Mantenha a etiqueta:

Durante apresentaces o individuo deve levantar-se para cumprimentar a
pessoa que chega, o aperto de méo deve ser firme e olhando nos olhos, ao chegar a
mesa se as outras pessoas ja estiverem comendo ndo estenda a méao basta acenar
a cabeca.

Na mesa mantenha postura ereta isto também vale no escritério, tente nao se
esparramar por mais confortavel que seja o assento.

Ao usar o telefone seja breve e evite utilizar o mesmo para assuntos pessoais afinal
o aparelho esta disponivel para o trabalho e ndo para seu uso pessoal 0 mesmo vale
para internet.

Ser educado nao significa ser intimo assim evite expressées como “querida’,
“meu bem” etc. Ndo se aproxime demais das pessoas para falar, mantenha uma
distancia razoavel e observe seu tom de voz.

A vida em sociedade exige regras para melhorar o convivio em grupo e prega
o respeito mUtuo e educagéo, sempre havera alguém observando comportamentos e
aparéncias, assim ter consciéncia de bons modos e polidez podera ajudar e muito a

facilitar sua vida em sociedade.
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Sécrates sintetizou seu pensamento sobre educagédo da seguinte forma:

“A quem posso chamar educado? Primeiro aqueles que enfrentam bem as
circunstancias com que se deparam no dia-a-dia. Depois aqueles que sdo
honrados em suas relagbes com os outros homens, agtientando com
facilidade e bom humor aquilo que é ofensivo par os outros e sendo téo
agradavel e razoavel com seus companheiros quanto é humanamente
possivel [...] aqueles que tem prazer sob controle e ndo acabam derrubados
por suas infelicidades [...] aqueles a quem o sucesso ndo estraga que ndo
fogem do préprio eu, mas sim se mantém firmes como homens de
sabedoria e sobriedade”.

10) Responsabilidade

Ser responsavel € em primeira instancia responder por seus atos e arcar com
as consequéncias que eles ocasionam, mas analisando friamente este conceito no
ambiente de trabalho, podemos afirmar que é um requisito basico para a
manuteng¢do da empregabilidade e pavimentagéo de um caminho rumo ao
desenvolvimento profissional.

Eugénio Mussak (2002), nos alerta que até podemos perdoar e compreender
a ineficiéncia, mas irresponsabilidade ndo. Complementa dizendo que se por um
lado ser responsavel é responder pelos préprios atos, por outro também significa
corresponder as expectativas das outras pessoas.

Ser responsavel requer além da iniciativa para comecar novos projetos a
acabativa para finaliza-los ou ainda finalizar trabalhos iniciados por outros, neste
caso para expressar o verdadeiro significado da acabativa podemos citar o velho
ditado chinés “Quem sabe e nao faz, no fundo n&o sabe...”.

Stephen Kanitz em reportagem a revista Veja de dezembro de 1998, comenta
que pessoas com perfil acabativo ndo se preocupam com o tédio da repeti¢céo de
rotinas e ndo desanimam com as frustragées decorrentes dos processos de
implantagao, por esta 6tica podemos considerar que ser acabativo exige disciplina
para terminar o que comegou e com isto ser chamado de responsavel, ou seja,
capaz de conduzir até o fim aquilo a que se propos.

Responsabilidade acima de tudo é compromisso, é preocupagéo, & importar-
se com o resultado do trabalho, e com o que pode ser construido com ele, ser
responsavel é sobre tudo ser acabativo e disciplinado o suficiente para conduzir a si
mesmo na busca de seus objetivos pessoais e profissionais.

Depois de analisarmos as dez competéncias acima, podemos concluir que
construir uma imagem é um trabalho arduo e constate, que exigira auto-

conhecimento, dedicagdo e humildade.
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O filésofo Aristoteles dizia “Nos somos aquilo que nos tornamos através de
nossas agdes repetidas e temos, portanto a responsabilidade de definir o que
desejamos ser e como desejamos ser visto pela coletividade”, ou seja, um
profissional nada mais é do que o reflexo das agdes e posturas que adota no dia-a-
dia, portanto marketing pessoal ndo é um culto a vaidade, mas sim uma ferramenta
capaz de contribuir para o reconhecimento dos valores humanos e profissionais que

o individuo oferece ao mercado de trabalho.

“Marketing pessoal é a habilidade que um funcionario
tem de aparecer sem ser chato e de conseguir a simpatia da
chefia sem ser puxa-saco...”. (Max Gehringer,2008).
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3. Consideragoes finais

Segundo dados do IBGE o indice de desemprego no Brasil esta na casa de
9,5% e metade deste indice é representado por pessoas entre 25 e 49 anos, ou
seja, pessoas em plena atividade fisica e mental.

Com base nestes dados e na estrutura do mundo moderno, onde as
empresas estdo com estruturas cada vez mais enxutas, realizando fusbes e
reorganizando niveis hierarquicos, pode-se concluir que a competitividade aumenta
a cada dia, sendo cada vez mais dificil conseguir e manter um bom emprego, com
isto o individuo acaba sendo o grande responsavel pelo gerenciamento de sua
carreira profissional.

Desde a revolugéo cientifica iniciada por Galileu no século XVIi, os estudos
passaram a ser fragmentados e atualmente a sociedade esta focada na formacao de
especialistas, com isto acaba-se por negligenciar aspectos fundamentais da
formacdo humana, que apesar de ndo estarem nas grades escolares, serdo
cobrados no ambiente de trabalho onde sdo chamados de pré-requisitos basicos.

Sob esta édtica é facil perceber a importancia da construgdo de uma imagem
adequada no ambiente de trabalho, em tempos onde o capital humano é o grande
diferencial das empresas o individuo capaz de se comunicar e interagir de forma
coerente com a cultura da organizacdo tem chances de permanecer fora desta
estatistica de desemprego.

Como pudemos observar no presente trabalho, o marketing pessoal € uma
ferramenta poderosa na gestdo da carreira do individuo, pois resgata os conceitos
humanos, como responsabilidade, ética, resiliencia, empatia, integridade etc. muitas
vezes em fungdo de “falta de tempo”, pouco abordados no ambiente familiar.

E de suma importancia ressaltar que este processo néo é facil e nem téo
rapido, pois envolve uma mudanga ou evolugdo de postura, de forma de pensar e
agir sobre as coisas, ou seja, para construir um bom marketing pessoal o individuo
devera tragar um planejamento, iniciando pela autocritica despida de pudores que o
impossibilitem de perceber de fato como é, e como se comporta. Desta forma ficara

mais facil organizar as agdes e trabalhar no desenvolvimento dos pontos fracos.



43

Desenvolver seu préprio marketing pessoal exigira estudo e leitura para estar
resgatar o saber filoséfico, ou seja, o conhecimento do contexto geral no qual
estamos inseridos e ainda um estudo do préprio ambiente de trabalho.

Observando os fatos a sua volta ficara evidente que muitas vezes anos de
trabalho sdo perdidos por um Unico deslize, assim o individuo deve ter em mente
que ninguém vive de passado, e que o futuro pertencera a aqueles que ndo exitarem
em destacar-se em meio a multidao.

A boa comunicagdo interpessoal sera forte aliada da imagem do individuo,
pois fara a ponte que o ligard ao mundo de oportunidades que se apresenta
diariamente nas organizagdes, através da comunicagdo vai ampliando sua rede de
relacionamentos e quanto mais conhecido, mais convites o profissional recebera, no
ambiente de trabalho isto também é positivo, pois se comunicando de forma
assertiva e transmitindo seu conhecimento ja lapidado pelo estudo do marketing
pessoal, passara confianga e consequentemente tera mais estabilidade no emprego.

A comunicacéo interpessoal, é extremamente importante, pois as palavras
exercem poder sobre os homens, e desta forma pode-se conduzir o dialogo de
forma interessante e produtiva, pois ndo se pode negar que quem tem a informacéo
certa produz mais, mais rapido e com menor custo e é justamente esta a exigéncia
do mundo moderno, onde “tempo é dinheiro”.

Depois de construir a base de conceitos o individuo podera avangar em sua
formagdo se interando de temas como comunicagdo interna, e marketing de
relacionamentos, preparando-se para voos ainda mais altos.

Durante minha infancia sempre ouvi minha mae dizer: “Filha, o estudo € a
Gnica forma honesta de levar o homem até seus sonhos” e para concluir este
trabalho acrescento a esta frase mais algumas palavras, pois no mundo moderno}
além do estudo é necessario que o individuo possua:

A humildade de compreender a si mesmo, a coragem de corrigir suas
imperfeicbes e a habilidade de interagir através da comunicacgéo interpessoal
vendendo sua imagem, ou seja, transmitindo através de palavras, gestos e agdes, o
seu valor a fim de conquistar o seu préprio lugar ao Sol.

E por tanto para aqueles que desejarem seguir este caminho deixo uma frase

de Airton Senna.
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...“"Eu tive uma vida muito boa, mas tudo que eu consegui foi através de
dedicacdo, perseveranca e muito desejo de atingir meus objetivos, muito
desejo de viloria, vitéria na vida e néo vitéria como piloto, e a vocés eu digo
que seja quem vocé for, seja qual for a posi¢cdo que vocé ocupa, do mais
alto ao mais baixo nivel social, tenha sempre como meta muita forga, muita
determinagédo, sempre faga tudo com muito amor e com muita fé em Deus,
que um dia vocé chega la, de alguma forma vocé chega 14" (AIRTON
SENNA, 1993)
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