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0 fundamental marketing pessoal

O conceito surgiu nos Estados Unidos na década de 50. No Brasil, cada vez mais pessoas estao
atentas ao tema, procurando o sucesso profissional sem se descuidar dos detalhes

CLAUDIA RIVOIRO

»pEm qualquer local de traba-
lho tém pessoas que se desta-
cam, alcancam postos impor-
tantes nas empresas e a carrei-
ra € pontilhada pelo sucesso.
Os consultores de recursos hu-
manos diriam que estas pes-
soas fazem marketing pessoal
muito bem feito, e isto nao € pe-
cado. Hoje, é considerado um
fator altamente positivo para o
profissional e sua carreira.

Cuidar bem da imagem é ga-
rantir e ampliar as oportunida-
des de crescimento profissio-
nal. O que levar em conta ? An-
tes do profissional e da compe-
téncia, é fundamental ter uma
imagem de pessoa de valor; in-
teligente, simpatica, ética e co-
operativa.

Tem muito profissional que
nasce com estas qualidades, é
talentosa. Mas quem nao € po-
de adquirir e ressaltar as suas
qualidades.

Outro detalhe importante é
que o profissional denote disci-
plina, disposi¢do, seriedade,
respeito aos outros e auto-esti-
ma. As pessoas formam uma
imagem, pelo menos inicial, a
partir do que véem. E positivo
trabalhar bem o proprio visual,
sem parecer extravagante e
deslocado do ambiente.

Chegar atrasado nos com-
promissos e na empresa € pon-
to negativo. Perceba as deman-
das do ambiente e se adapte a
elas. Mentiras criam imagem
de amadorismo e malandra-
gem que sO pioram a situacao.
Estar despreparado como nao
ter cartdo de visita ou caneta é
horrivel. Se cometer pequenos
erros de ortografia, reclamar
para “vingar-se” do outro, o in-
dividuo certamente ira perder
pontos relevantes na vida pro-
fissional.

Competicao

O consultor da Manager Asses-
soria em Recursos Humanos e
professor de pos-graduagao em
Administragdo no Instituto
Nacional de Pos-Graduagao,
José Antonio Rosa, lembra que

o0 conceito marketing pessoal
nasceu na década de 50 nos Es-
tados Unidos. No Brasil, se for-
taleceu nos anos 90.

Segundo o consultor; marke-
ting pessoal é a aplicacdo do
aparato conceitual do marke-
ting na construcao da carreira
profissional do individuo.

Para o consultor, a competi-
tividade e a globalizacdo que
atingiu o mundo inteiro foram
0s responsaveis pelo surgimen-
to do conceito por aqui. Quem
tem marketing pessoal se vé co-
mo um “produto” vendavel e
nao se descuida dele. Ele conta
ainda que as mulheres sao
mais atentas nesta questao .

“Ja esta comprovado que
quem tem marketing pessoal é
bem-sucedido”, finaliza.

Simpatia

A executiva de contas Cristine
de Castro Coelho, 39 anos, se-
gue a risca os mandamentos do
marketing pessoal. Para ela, €
fundamental em seu trabalho.
Ser simpatica, se vestir bem,
usar roupas classicas e ser pon-
tual, sempre foram importan-
tes em sua vida. “Acredito que
tenho dois pontos fortes: a sim-
patia e a oratoria.”

Ela ressalta que € muito im-
portante saber conversar com
a mesma desenvoltura com
presidentes de empresas e ope-
rarios de fabricas. “Este com-
portamento deve ser natural,
sem afetagcao porque, caso con-
trario, vai soar falso, o que é
horrivel.”

Trabalhando numa multi-
nacional americana, Cristine
conta que a atengdo nos deta-
lhes é redobrada, principal-
mente porque, segundo ela, a
sua imagem representa a em-
presa em que trabalha. Con-
fianca, disposicao, amabilida-
de e humildade nunca atrapa-
lham.“Na minha trajetoria
profissional estas qualidades
sO acrescentam, tanto que, ao
longo desses anos, mantenho
amizade com colegas e clientes
de outras empresas em que tra-
balhei .Chego até a ser convida-
da para festas de ex-compa-

nheiros”, lembra a executiva.

A historia da Cristine é no
minimo interessante.0 seu
agucado marketing pessoal foi
tao forte, que ela acabou se ca-
sando com um cliente.

O leiloeiro rural Nilson
Francisco Genovesi, 40 anos,
nunca se descuidou de sua ima-
gem e do seu trabalho, queé
bem diferenciado. Convivendo
diariamente com empresarios,
fazendeiros e pedes, Genovesi
se preocupa com o vestuario,
aparéncia e, principalmente,
com o relacionamento com os
clientes e o publico dos leiloes.
“ Sou simpatico sem ser servil
e tenho atitudes positivas em
situagdes inesperadas, apesar
de nao abrir mao de minhas
convicgoes”, acrescenta.

Para estar sempre bem in-
formado na area economica e
transmitir com clareza estes
dados ao publico, Nilson 1é trés
jornais diarios e estuda muito.

“ Estudar é a alma do nego-
cio, a base de dados se amplia e
o leilao fica mais atraente”.

GENOVESI: estudo, aparéncia e relacionamento cordial sdo importantes em qualquer profissao
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CONSULTOR José A. Rosa diz que as mulheres s@o mais atentas



