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RESUMO

O objetivo deste estudo foi verificar o grau de importancia que os universitarios do curso de
administracdo atribuem ao marketing pessoal para sua empregabilidade. O marketing pessoal
sdo acOes estrategicamente planejadas que facilitam o alcance do sucesso pessoal e profissional.
Quanto a sua natureza é um estudo quantitativo com apoio da pesquisa exploratoria, descritiva
e bibliogréfica para levantamento da base tedrica. Como instrumento de coleta de dados foi
utilizado um formulario com perguntas fechadas de multiplas escolhas, contendo questdes para
identificar o perfil social e profissional dos académicos, o nivel de conhecimento sobre o
marketing pessoal e 0 grau de importancia atribuido ao marketing pessoal. O formuléario de
pesquisa foi enviado para todos 0s universitarios regularmente matriculados no semestre letivo
de 2021 no curso de administracdo da UFGD, resultando em 60 respondentes. Os dados
receberam tratamento quantitativo. O resultado do estudo mostra em uma escala de um a quatro,
que a média de importancia predominante foi de 3,69 em que para 0s universitarios o marketing
pessoal é avaliado como importante para a empregabilidade. Os resultados apontam que o
marketing pessoal possui significativa importancia atribuida pelos universitarios
principalmente para aqueles que sdo veteranos e estdo em fase de concluséo de curso e calouros
que ingressaram no curso no ano de 2021. O estudo mostrou também que ha a necessidade de
maior conhecimento de uma parcela significativa dos universitarios sobre o marketing pessoal,
bem como um gap que evidencia a necessidade de o curso tratar transversalmente ou de forma
disciplinar essa variavel no curso.

PALAVRAS-CHAVE: marketing pessoal; empregabilidade; gestdo de carreira; grau de

importancia.



ABSTRACT

The objective of this study was to verify the degree of importance that university students from
the administration course attribute to personal marketing for their employability. Personal
marketing are strategically planned actions that facilitate the achievement of personal and
professional success. As for its nature, it is a quantitative study supported by exploratory,
descriptive and bibliographical research to survey the theoretical basis. As a data collection
instrument, a form with multiple choice closed questions was used, containing questions to
identify the social and professional profile of the students, the level of knowledge about
personal marketing and the degree of importance attributed to personal marketing. The survey
form was sent to all university students regularly enrolled in the 2021 academic semester in the
administration course at UFGD, resulting in 60 respondents. Data received quantitative
treatment. The result of the study shows, on a scale from one to four, that the predominant mean
of importance was 3.69 in which, for university students, personal marketing is evaluated as
important for employability. The results show that personal marketing has significant
importance attributed by university students, especially to those who are veterans and are
completing their course and freshmen who entered the course in 2021. The study also showed
that there is a need for greater knowledge of a significant portion of university students about
personal marketing, as well as a gap that highlights the need for the course to deal transversally
or in a disciplinary manner with this variable in the course.

KEYWORDS: personal marketing; employability; career management; degree of importance.



LISTA DE QUADROS

Quadro 01: Fases da carreira profissional.............cccccvevveieiieecie e 19
Quadro 02: Estrutura do formulario de PeSqUISa..........cccevveveereiiiesiesr e e 26
Quadro 03: Escalas de importancia atribuida............ccccvovvvvereieieneseseceeeeeeen, 28
Quadro 04: Matriz de amMarTaGa0.........ccuerverterreriireaieie et sr e 29

Quadro 05 Médias obtidas POr QUESLED..........eevueiieiieieeieie e 35



LISTA DE APENDICES

APENDICE A: FOrMUIATio de PESQUISA. .........vveiveeereeeeeeesesesieeeeseesesesss s enesees e 46
APENDICE B - Percepcdo dos académicos sobre o marketing pessoal e suas
TOITAMENTAS. ...ttt ettt e b e st e st e et e st e s be et e eneesbeenteeneenneenean 51
52

APENDICE C — Médias atribuidas as perguntas.............c..cc.eeeeerurcerreereerernrnsensnnnn.



LISTA DE ABREVIATURAS

UFGD — Universidade Federal da Grande dourados
CFA — Conselho Federal de Administracdo



1N

SUMARIO
1. INTRODUGAOD ..ottt 12
1.2. DEFINICAO DA PROBLEMATICA ......ootviiieinsissisissississiesssssen 13
1.1, OBIETIVOS ...ttt e e e rae e e nee s 14
1.1.1. ODBJEtIVO GEIal: ....ccuiiiiiiiiiicee e 14
1.1.2. ObjetiVos €SPECITICOS: .. ..viueiuiiieieiie et 15
1.3, JUSTIFICATIVA et e 15
2. REVISAO TEORICA .....ooviiieineiieeieeieeess st 17
2.1. MARKETING PESSOAL ...ttt 17
2.2. GESTAO DE CARREIRA ......ccootiiiiiineeneeinsesssesesssssssesesssssssssssssesssssssenens 18
2.3. EPREGABILIDADE ...ttt 21
3. METODOLOGIA ... 23
3.1. TIPO DE PESQUISA ...ttt 23
3.2. ADOrdagem de PESQUISA.........ciieieireerieeieiteeste e steeste e e sre e raesre e sreesre e 24
3.3. UNIVEISO (8 PESOUISA.....veeuverieireerieiteeiteaiesteesteesresteesteeeesseesaeessesseesreaseesseesreensens 24
SuA AMOSIIA ...t 24
3.5. Instrumento de coleta de dados ............ooeiiiiiiiiiiie e 25
3.6. Forma de tratamento e analise de dados...........c.ccovvireniiieneieneseee e 27
3.7 Caracterizagdo do curso de administragdo da UFGD............cccoeveviiciciiiennnne 29
3.8 Matriz de AMAITAGAD.........ceieeeieiieite ettt 29
4. RESULTADOS ...ttt e et e e s e e naee e nes 31
4.1. PERFIL DOS ACADEMICOS .......ovviieieeeeeeese e nes s 31
4.2 Percepgdo dos académicos sobre 0 marketing pessoal...........ccocceovveneicieninnnnen 32
4.3 Notas e médias atribuidas as perguntas referentes ao grau de importancia ......... 32
4.4 Tabulacdo cruzada dos dados do perfil dos UNiVersitarios...........ccceevereieniennnnn 34

5. CONSIDERACOES FINAIS......c.ooiieieieeeeeeeeesee et 38



B. REFERENCIAS ..o oo ettt e s e e e e es e e e e e er e eenenaas

APENDICES

11



12

1. INTRODUCAO

O marketing pessoal possui ferramentas que contribuem para a gestdo de carreira
pessoal. Essas ferramentas podem nortear e auxiliar os estudantes de cursos superiores a se
profissionalizar e a se destacar no mercado de trabalho. Segundo Costa (2011), é necessario que
o profissional saiba desenvolver as ferramentas do marketing pessoal com objetividade, buscar
meios de qualificacdes, desenvolver competéncias, habilidades, valores e ética para ser
empregavel.

A empregabilidade, na percepc¢éo de Rueda et al. (2014, p. 63), “sdo atitudes tomadas
pelos profissionais que tem por finalidade desenvolver habilidades e buscar conhecimentos,
com a visdo de se colocar no mercado de trabalho e permanecer nele, seja ele formal ou
informal”. No contexto da empregabilidade denominada por Rueda et al. (2014) é que se espera
que o estudante universitario, em especifico o futuro administrador, tenha potencial para poder
atuar em qualquer tipo de empresa, sendo ela de qualquer porte, e nos diversos cargos existentes
na administracao.

O Conselho Federal de Administracdo, 6rgdo que representa a profissdo do
administrador no Brasil, informa que mais de 1 milh&o de estudantes estavam matriculados em
cursos superiores de tecnologia e de bacharelado em administracéo, indicando que os cursos da
area de administracéo sdo os que concentram o maior nimero de alunos (CFA, 2018).

Nota-se a partir da informacdo do Conselho Federal de Administracdo, a quantidade
de estudantes do curso de administracao que se preparam para ingressar no mercado de trabalho,
e é necessario que desde a graduacao, os estudantes tenham ciéncia da competitividade existente
dentre os profissionais e se preparem pessoal e profissionalmente.

Para que os estudantes universitarios e futuros profissionais de administracdo possam
ser inseridos no mercado de trabalho, apenas concluir a graduacéo néo €é o suficiente, é exigido
diferenciais que possam destaca-los dos demais e torna-los empregaveis. O marketing pessoal
segundo Silva (2008) se configura como ferramentas que podem ser de grande importancia na
preparacdo de estudantes universitarios para a sua empregabilidade.

Em relacdo ao perfil do profissional da administragéo ensejado para 0 mercado de
trabalho, o CFA (2018), informa que ha uma influéncia do mercado de trabalho na vida
profissional do estudante universitario. Torna-se necessario que os estudantes tenham a visao
da necessidade de serem empregaveis levando em consideracdo a influéncia do mercado de
trabalho, e se destaquem profissionalmente, estando aptos a atenderem as exigéncias e

expectativas esperadas pelos futuros empregadores.
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Para a garantia da empregabilidade, Lima et al. (2019) entende que, o marketing
pessoal torna-se uma ferramenta indispensavel no desenvolvimento da carreira profissional,
sendo entendido como conjunto de estratégias, atitudes e comportamentos que formam a marca

pessoal do individuo, tornando-o empregavel, afastando o profissional do desemprego.

1.2. DEFINICAO DA PROBLEMATICA

A Universidade conduz os estudantes através da aprendizagem, a desenvolver
competéncias, habilidades, valores e atitudes que possam torna-los empregaveis em qualquer
tipo de organizacdo, de forma que estejam aptos a atenderem as exigéncias pessoais e
profissionais impostas pelo mercado de trabalho.

Na linha do tempo sobre o curso de administracdo no Brasil, pesquisas realizadas pelo
Conselho Federal de Administracdo, CFA (2014), além de evidenciar a ampla procura e
crescimento da area de administracdo no Brasil, alertavam os profissionais que j& atuavam na
area e os futuros profissionais de administracdo para a crescente concorréncia no mercado de
trabalho.

Essas informacdes ressaltam a necessidade de que os universitarios procurem cada vez
mais a especializagdo e o aprimoramento profissional ferramentas do marketing pessoal, pois
sdo pecas-chaves para a empregabilidade (FACHO 2017).

A capacidade do profissional em administracdo de se colocar no mercado de trabalho,
é considerada pela variavel empregabilidade e pelo planejamento que o universitario faz de sua
carreira durante o curso, ou seja, para que o profissional de administragdo seja empregavel o
planejamento de carreira e 0 desenvolvimento de competéncias e habilidades bem como a
utilizacdo das ferramentas do marketing pessoal torna-se imprescindivel (DA SILVA, 2008).

Estudo realizado por Costa (2012) no curso de administracdo da Universidade Regional
do Noroeste do Estado do Rio Grande do Sul (Un ijui) com o objetivo de diagnosticar como 0s
académicos percebiam e desenvolviam o marketing pessoal e a gestdo de carreira para sua
empregabilidade. O autor constatou que “o marketing pessoal € uma constru¢ao de uma imagem
positiva perante a sociedade e de um comportamento adequado e eficiente para estabelecer
relacionamentos” (COSTA, 2012, p. 85).

Estudo realizado no curso de Administragcdo da Universidade Federal do Pampa, no
Campus Santana do Livramento com a finalidade de analisar o papel do marketing pessoal na
graduacdo dos estudantes em prol de sua empregabilidade concluiu que o marketing pessoal

“trata-se de uma ferramenta que proporciona a empregabilidade do administrador, mas que para
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tal deve ser utilizada em conjunto com 0s conhecimentos praticos para proporcionar ao
profissional o perfil empregavel que espera possuir ao final do curso” (RODRIGUES, 2016, p.
85).

O estudo realizado por Costa (2011) em Un ijui, identificou que o marketing pessoal
é uma ferramenta que garante ao profissional a criacdo de uma imagem positiva sobre si, auxilia
o profissional a buscar meios de profissionalizacGes, a vender a sua imagem e ser empregavel,
enquanto o estudo realizado por Rodrigues (2016) no curso de Administracdo da Universidade
Federal do Pampa identificou que o marketing pessoal sdo ferramentas que proporciona a
empregabilidade.

Nota-se que o marketing pessoal possui ferramentas que podem nortear 0s
universitarios a desenvolver as suas competéncias e habilidades, melhorar sua imagem
profissional, criar uma vantagem competitiva em relacéo aos profissionais de administracéo, e
se tornar empregaveis, garantindo a sua atuagdo no mercado de trabalho apds a conclusdo do
curso, ou até mesmo ingressar no mercado enquanto desenvolve sua graduagao.

Neste contexto, o presente estudo busca analisar se 0s universitarios de administracdo
da UFGD, localizada na cidade de Dourados conhecem e utilizam as ferramentas do marketing
pessoal, se durante a realidade de desemprego os estudantes buscam conhecer o marketing
pessoal e melhorar sua imagem profissional conforme conclusdes apresentadas no estudo de
Costa (2011) e se procuram tornar-se empregaveis conforme conclusées do estudo de Rodrigues

(2016), através da utilizacdo das ferramentas do marketing pessoal.

1.1.0BJETIVOS

1.1.1. Objetivo Geral:

Diagnosticar o nivel de conhecimento que os universitarios de administracao tém sobre

marketing pessoal e o grau de importancia que atribuem a essa ferramenta para sua

empregabilidade.
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1.1.2. Objetivos especificos:

1 — Identificar o perfil social e profissional dos universitarios;

2 — Verificar o grau de conhecimento que 0s universitarios tém sobre marketing pessoal e se 0
nivel de conhecimento tem relacdo com o grau de importancia que atribuem ao Marketing
Pessoal;

3 — Verificar a influéncia do género, faixa etaria e ano de ingresso no curso em relacao ao nivel

de conhecimento e o grau de importancia atribuido ao marketing pessoal.

1.3. JUSTIFICATIVA

O universitario por sua natureza durante a sua permanéncia no curso de graduacédo
tem a oportunidade de conhecer a realidade de mercado da profissdo escolhida, seja por
iniciativa propria ou pela promogdo de eventos organizados pelos cursos como forma de
mostrar a realidade do mercado de trabalho.

Em outros momentos, as oportunidades de emprego e estagio que sdo ofertadas por
organizagcBes aos universitarios durante a sua permanéncia no curso, de certa maneira,
possibilita que aqueles que apresentam o perfil ensejado pelas organizagdes, possam ja no
periodo que permanece no curso, se empregar e testar sua empregabilidade. Nesse contexto 0s
cursos assumem o compromisso de encaminhar aos estudantes as oportunidades ofertadas pelas
organizacg0es, requerendo que 0s universitarios apresentem um perfil adequado para ocupar as
vagas disponibilizadas.

Através da divulgacdo dessas vagas, 0s estudantes podem conhecer qual o profissional
gue o mercado de trabalho espera, desde entdo o estudante deve trabalhar seu perfil profissional
sabendo quais as competéncias, habilidades e conhecimento que as organizacdes esperam de
um profissional de administrag&o.

Estudos sobre grau de importadncia mostram que € possivel identificar como o
estudante universitario percebe e executa as ferramentas de promogéo pessoal e profissional e
permitem obter resultados que permitem que os estudantes tenham uma vis@o da realidade
competitiva entre 0 mercado de trabalho e se prepare para enfrenta-lo, e que os estimule a buscar
novos conhecimentos e experiéncias profissionais.

Levantamento realizado nas bases de dados Google académico e periddico capes
foram localizados estudos que tratam sobre o grau de importancia que os universitarios de

Administracdo atribuem ao Marketing Pessoal como estratégias para melhoria de sua
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empregabilidade durante a permanéncia no curso e suas perspectivas apos a concluséo do curso
para atuar como profissional de Administragcdo no mercado de trabalho.

Considerando que o Marketing Pessoal, segundo Lanzarim (2013) € toda estratégia
que melhore a imagem pessoal e profissional do individuo, sendo uma ferramenta
imprescindivel que destaca o profissional no mercado de trabalho, e que deve ser exercida
constantemente pelo profissional e dos resultados obtidos nos estudos de Costa (2011) e
Rodrigues (2016).

Os resultados obtidos podem apresentar sugestdes para que o0 curso de Administracéo
da UFGD possa desenvolver acGes para que o marketing pessoal seja efetivamente uma variavel
de valor para os universitarios, e para que seja ofertado conhecimentos de forma transversal ou
disciplinar, tornando este estudo muito importante para 0s universitarios pois € necessario que
desde a graduacao os universitarios procurem conhecer o marketing pessoal e se desenvolvam

para serem empregavesis.



17

2. REVISAO TEORICA

Nessa secdo sdo abordados os temas que tem como objetivo auxiliar a conhecer
conceitos, elementos e referéncias que possam auxiliar na intepretacdo e analise dos dados

coletados.

2.1. MARKETING PESSOAL

Em meados da década de 1980 esse tema era conhecido como etiqueta social, pois era
um assunto que pertencia somente as pessoas integradas na alta sociedade, conforme afirma
(LIMA et al. 2019, apud HANSEN, BOER, 2004).

Nesse mesmo sentindo, Silva (2008), aponta que nas décadas anteriores, 0 marketing
pessoal era feito inconscientemente pelas pessoas, fazendo-as se destacarem das demais, e a
partir da década de 1990, esse tema se desintegrou da relacdo com as pessoas da alta sociedade,
ganhou destaque na sociedade e passou a ser conhecido como marketing pessoal.

O marketing pessoal para Tascin e Servidori (2005) é um desdobramento do
marketing e surge como uma ferramenta para alcancar o sucesso profissional, pois engloba
cuidados com a imagem profissional de um individuo. Para os mesmos autores o marketing
pessoal tem conquistado cada vez mais espaco nas mais diversas areas de atuacdo humana,
contribuindo para o crescimento pessoal e profissional no mercado de trabalho e nos mais
diversos contextos.

Se comparar os conceitos de marketing e marketing pessoal, tem-se a pessoa como
produto, e a ideia central pode se dizer que é a “juncdo de todas as estratégias que iré levar a
imagem do profissional, ou seja, a pessoa produto ao consumidor final, que sera seu empregador
ou o objetivo na qual a pessoa produto direcione seus objetivos” (DA SILVA CONSTANTE,
2007, p. 68).

De acordo com Doin (2015) o marketing pessoal € um conjunto de estratégias, atitudes
e comportamentos que conduzem a trajetdria pessoal e profissional para uma carreira de sucesso
por meio de qualidades e habilidades inatas ou adquiridas do individuo que, aperfeigoadas,
promoverdo comportamentos favoraveis a realizacdo dos seus proprios objetivos.

O marketing pessoal para Lima et al. (2019) € como um conjunto de acdes planejadas
que facilitam a obtencdo de sucesso pessoal e profissional, seja para conquistar uma nova
posi¢do no mercado de trabalho, seja para manter sua posicédo atual, essas acdes compreendem

a divulgacdo de uma melhor imagem, e o aprimoramento de nossas deficiéncias e o
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investimento em nossas qualidades. Nesse sentido, verifica-se que o marketing pessoal tem
como objetivo criar uma visdo positiva em relacdo a um individuo levando-o a aprender e
desenvolver competéncias e habilidades capazes de inseri-los no mercado de trabalho,
atendendo as necessidades das organizacdes, que por fim almejam pessoas competentes
conforme afirma (GERMANO, 2014).

O marketing possui suas ferramentas, e para Bordin (2013) o resultado da aplicagéo
dessas ferramentas na vida profissional busca levantar as seguintes informacdes: saber quem é;
ressaltar os pontos fortes, atributos e diferenciais; anular os pontos fracos e deficiéncias;
trabalhar no que realmente gosta; estabelecer objetivos profissionais claros; definir metas;
estabelecer um cronograma de agdes

A utilizacdo das ferramentas do marketing pessoal para Tascin e Servidoni (2005),
promove o crescimento pessoal e profissional, refere-se que ao fato de utiliza-lo, a pessoa passa
a buscar aprimoramento de seus talentos e competéncias, através da atualizacdo de
conhecimentos especificos e gerais, e com isso pode realizar mais facilmente suas metas e
objetivos. O marketing pessoal ajuda a criar a marca da pessoa e € uma ferramenta
importantissima, pois melhora a imagem e desenvolve habilidades como: lideranca, percepgéo
e 0 proprio carisma.

Ao se referir a eficacia do Marketing pessoal, Doin (2015) afirma que para ser eficaz
0 marketing pessoal, o conhecimento da dimensdo humana e seu aprimoramento pessoal, sdo
fundamentais, porque acima de tudo, o marketing pessoal é um processo de desenvolvimento
pessoal e 0 sucesso é apenas consequéncia de se procurar sair do primario da vida.

Quanto a sua importancia para o individuo, o marketing pessoal configura-se como
uma ferramenta imprescindivel que destaca um profissional no mercado de trabalho. O objetivo
é gque o individuo atraves das ferramentas do marketing pessoal possa desenvolver diferenciais,
competéncias, habilidades conceituais, técnicas, humanas e causar uma boa impressdo em

relacdo ao que o profissional pode oferecer a organizagdo (BORDIN, 2013).

2.2. GESTAO DE CARREIRA

A gestéo de carreira segundo o conceito mais abrangente, apresenta a visdo da gestdo
de carreira individual segundo entende Souza (2015), leva em consideracdo aquilo que o
individuo busca por si mesmo, dentro ou fora da organizag¢éo, um processo que ocorre ao longo

da vida. O gerenciamento de carreira é um tema relevante devido ao fato do papel importante
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que o profissional deve ter para garantir a sua empregabilidade diante da alta competicdo entre
os profissionais disponiveis no mercado de trabalho.

E um conjunto de planejamentos e praticas que tem como objetivo a estruturacdo de
um caminho que guie a trajetoria profissional, Pestka (2016), entende que gestdo de carreira é
um conjunto de planejamento e decisdes que leva a pessoa a definir e a guiar 0s seus passos a
fim de alcancar a autorrealizag@o na sua vida profissional e garantir a sua empregabilidade.

No desenvolvimento da gestdo de carreira, o principal gestor deve ser o proprio
individuo. Cada um deve planejar seu projeto de vida pessoal e profissional e identificar se os
seus planos coincidem com os planos da empresa atual ou de outras oportunidades oferecidas
no mercado de trabalho (DUTRA, 2001).

A gestdo de carreira segundo Costa e Campos (2010), é o planejamento, a acdo, 0
controle e a avaliacdo da carreira, partindo, se necessario, para as adequacdes. Wood e Picarelli
(2004) ressaltam ainda que a carreira € a trajetoria profissional percorrida por uma pessoa
podendo ser realizada em uma empresa, em varias ou realizando projetos pessoais. O individuo
qguando decide tracar seus objetivos quanto a gestdo de carreira, deve levar em consideracao
suas competéncias e habilidades, motivacoes, valores e seus interesses.

Na gestdo da carreira, destaca que os profissionais devem assumir um papel ativo no
planejamento de suas carreiras, devem considerar, entre outros fatores, a necessidade do
autoconhecimento para que a pessoa desenvolva um referencial préprio nas escolhas
profissionais, caso contrario, o individuo tende a se perder na impessoalidade dos parametros
externos, reduzindo suas chances de autorrealizacdo e afetar a sua empregabilidade (DUTRA,
2010).

O ato de efetuar um planejamento de carreira para Bhering (2015) mexe com diversas
areas da vida do individuo, pois € necessaria uma analise das principais caracteristicas, aptiddes,
competéncias, identidade e valores pessoais e essas analises é que irdo ajudar na defini¢do da
missdo e objetivos, para depois tracar uma estratégia eficaz e agir para alcanca-la. Bhering ainda
ressalta que a carreira profissional € dividida em 4 fases. A fase do aprendizado, da coragem,

da colheita e a ultima a fase da inércia conforme apresenta o quadro 1.
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FASES

REFERENCIA

Aprendizado

A primeira fase vai dos 18 aos 25 anos e é definida como fase do aprendizado, neste periodo o jovem
esta no inicio da carreira, tem o objetivo de estudar, fazer graduacéo, idiomas se aperfeicoar e pagar
contas. Acreditando que ganha menos do que deveria e que ndo tem as mesmas oportunidades que
os demais funcionarios

Coragem

A segunda fase da carreira é definida como coragem, ela vai dos individuos que possuem entre 26 e
34 anos, onde o profissional ja passou por grandes desafios do inicio da carreira. Nesta etapa o
profissional j& aprendeu todas as coisas basicas. Mais maduro em suas decisdes os desafios
enfrentados diminuem, por esse motivo esses individuos saem em busca de novas experiéncias seja
na empresa ou fora dela

Colheita

Fase também conhecida como pinéculo, vai dos 35 aos 45 anos. Nesta fase o profissional esta
atingindo o &pice da sua carreira. Ele ja obteve promoces, seu salario melhorou, tem muita
experiéncia e conhecimento, ou seja, estd em seu periodo mais gratificante, colhendo os frutos que
plantou.

Inércia

Nesta fase o profissional estara na fase da aposentadoria, com mais de 46 anos, eles ja acumularam
experiéncias, oportunidades que poucos alcancaram, esses profissionais acreditam ter a mesma
energia que iniciantes, muitas vezes sendo verdadeira esté afirmacéo, porém, o mercado de trabalho
é cruel, ndo dando oportunidades aqueles que ndo conseguiram até 0 momento obter estabilidade no
emprego. Por isso é importante atingir e viver cada fase nos periodos corretos. A transi¢cdo de uma
fase para outra é determinante para se obter sucesso.

Quadro 1: Fases da carreira profissional

FONTE: Elaborado pela autora com base em BHERING, (2015, pg. 09)

Durante muitos anos, a gestdo de carreira que a empresa fazia para reter o colaborador

era entendida como uma funcéo da prépria empresa onde o individuo trabalhava. Com o passar
do tempo, com o aumentar do nivel de exigéncias de competéncias, habilidades e
conhecimentos no mercado de trabalho, os funcionarios decidiram seguir a sua prépria carreira
com autonomia, sem depender exclusivamente do empregador (PESTKA, 2015).

Ao tracar os objetivos no que diz respeito a gestdo de carreira, para que se possa
alcancé-los, é necessario o autoconhecimento. Para Bordin (2013), o autoconhecimento, € um
processo de amadurecimento que nos permite visionar onde est4 e onde se quer chegar, para
gue ndo se perca tempo com aquilo que ndo leva o individuo a autorrealizacéo.

O individuo inicia a sua jornada, segundo Bhering (2015) na fase do aprendizado, a
partir de entdo é necessario conhecer as metas e objetivos que deverdo ser alcancados e para
isso a importancia do autoconhecimento proporciona o individuo a ter uma visdo a médio e
longo prazo sobre quais passos que deverdo ser dados, para 0 seu sucesso profissional e
consecutivamente a sua autorrealizagéo.

A definicdo mais completa e adequada para o desenvolvimento deste trabalho e para
conceituar de forma mais clara a gestao de carreira, é a de London e Stumph (1982, p. 2. apud
Dutra, 1996) que define gestdo de carreira como, “sequéncia de posi¢des ocupadas e de

trabalhos durante a vida de uma pessoa, envolvendo uma série de estagios que refletem
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necessidades, motivacOes e aspiracoes individuas, englobando o entendimento e a avaliacdo de

sua experiéncia profissional”.

2.3. EPREGABILIDADE

A concorréncia entre os profissionais no mercado de trabalho, acirra-se cada vez mais.
Segundo Heman et al. (2017), vivencia-se um tempo em que existe mais demanda do que oferta
e, devido a isso muitos profissionais que possuem qualificacdo estdo disponiveis e néo
conseguem escapar do desemprego, pois as organizagdes procuram e firmam relagbes com
profissionais que se destacam no mercado de trabalho. Sendo assim os profissionais que ja
atuam no mercado ou estdo em busca de colocacdo, procuram cada dia mais se qualificar para
se manterem empregaveis.

O termo empregabilidade para Lavinas (2001 p. 03), “remete as caracteristicas
individuais do trabalhador capazes de fazer com que ele possa escapar do desemprego e manter-
se empregavel, ou manter-se empregado”. O termo € visto como a capacidade de adaptacdo da
mao de obra as novas exigéncias do mundo do trabalho e das organizagdes (HELAL E ROCHA,
2011).

As oportunidades que surgem no mercado de trabalho atual, estabelecem perfis
desafiadores. Assim, o trabalhador com maior empregabilidade tem condi¢cbes de se ajustar
melhor as novas ofertas de emprego e 0s que possuem competéncias e habilidades estdo de
certa forma, mais seguros em relacdo ao desemprego, de trabalhos precéarios e outras formas de
informalidade (LAVINAS, 2001). Ou seja, empregabilidade também ¢é entendida como a
capacidade que o individuo tem de ser inserido no mercado de trabalho, quanto a capacidade
de permanecer nele, preenchendo o perfil de pessoal que as organizac¢des necessitam, auxiliando
as organizacgdes no alcance de seus objetivos.

O conceito efetivo de empregabilidade quando se trata de uma variavel de performance
pessoal, para Gazier (1990), sdo as caracteristicas individuais do estudante ou trabalhador
capazes de fazer com que ele se insira no mercado de trabalho ou que possa escapar do
desemprego. Sendo assim sdo competéncias desenvolvidas pelo estudante que o leva a se
posicionar no mercado de trabalho, atendendo as exigéncias da organizacdo. Nessa linha de
raciocinio Stefano (2011) entende que empregabilidade é a capacidade que o profissional possui
de ser flexivel e se adaptar e se adequar as novas exigéncias que vao surgindo no mercado de

trabalho e ndo somente para uma organizagdo, mas para toda e qualquer organizagéo.
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Contudo o marketing pessoal oferece ferramentas que utilizadas estrategicamente
junto a gestdo de carreira, auxilia o universitario a tracar seus objetivos de curto, médio e longo
prazo, levando em consideracéo o perfil de profissional que as organiza¢des procuram, dando
direcionamento aos esforgos aplicados na profissionalizacdo e ao aprimoramento pessoal e ao
desenvolvimento de competéncias e habilidades, pegas-chaves para que 0 universitario seja
empregavel possuindo um bom curriculo, competéncias, habilidades, ética pessoal e

profissional, uma carreira objetivamente tracada, sendo por fim empregado pelas organizaces.
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3. METODOLOGIA

Esta secdo apresenta a abordagem do estudo, os tipos de pesquisa adotadas para
suporte ao estudo, a delimitacdo do universo de pesquisa, a amostra do estudo, o instrumento
utilizado para coleta dos dados e a forma com que os dados foram tratados e finalmente uma
matriz de amarracao que tem como objetivo de auxiliar no alinhamento dos objetivos, questoes
de pesquisa, metodos da coleta de dados primarios e secundarios, tabulacéo dos dados, e analise
dos resultados.

Quanto ao significado e a importancia da metodologia em um estudo académico, a
“metodologia é compreendida como uma disciplina que consiste em estudar, compreender, e

avaliar os varios métodos disponiveis para a realizacdo de uma pesquisa académica”

(PRODANOV, 2013, p. 14).

3.1. Tipo de pesquisa

O estudo é tipo descritivo e exploratorio. Para Cooke e Schindler (2004, p. 136) o
estudo descritivo atende o “objetivo de descrever fendmenos ou caracteristicas associadas com
a populacéo-alvo e fazer descobertas de associagao entre as diferentes variaveis”. Nesse sentido,
a pesquisa descritiva ocorre “quando o pesquisador em seu estudo registra e descreve os fatos
observados sem interferir neles”.

Assim, esse tipo de pesquisa visa descrever as caracteristicas de determinada
populacdo ou fendmeno ou o estabelecimento de relacBes entre varidveis (PADRONOV;
FREITAS, 2013, p. 52). Nesse sentido, este estudo descreve as caracteristicas pessoais e
profissionais dos universitarios como género, faixa etaria, estado civil e situacdo de emprego e
associa com o grau de importancia que atribuem ao Marketing Pessoal.

O estudo também é resultado da pesquisa exploratéria. Por sua natureza a pesquisa
exploratoria visa proporcionar maior familiaridade com o problema e fendémeno investigado,
tornando-o explicito ou construindo hipéteses sobre ele. Por uso do formulario de pesquisa
estruturado, obteve-se os dados primarios sobre a percepcao dos académicos sobre 0 marketing
Pessoal.

O estudo foi respaldado pela base tedrica sobre marketing pessoal e suas ferramentas
apresentadas por autores como Tascin e Servidori (2005), Doin (2015), Bordin (2013) e Costa
(2011), que serviu como fronteira do conhecimento para entender a importancia e os elementos

da variavel marketing pessoal.
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3.2. Abordagem de pesquisa

O estudo em sua natureza caracteriza-se pelo seu cunho quantitativo. A pesquisa
quantitativa segundo Knechtel (2014), é uma modalidade que atua sobre um problema
(fenémeno) humano ou social. Essa abordagem de pesquisa € baseada no teste de uma teoria e
composta por variaveis quantificadas em nimeros, as quais sao analisadas de modo estatistico.
Assim, neste estudo os dados foram coletados por meio de um formulario estruturado e com
alternativas de respostas em uma escala de likert com os seguintes graus: muito importante,
importante, um pouco importante e nenhum pouco importante, requerendo tratamento dos
dados em planilhas e tratamento estatistico dos dados.

A pesquisa quantitativa recorre a linguagem matematica para descrever as causas de
um fendmeno, as relacbes entre variaveis etc. A utilizacdo conjunta da pesquisa qualitativa e
quantitativa permite recolher mais informacdes do que se poderia conseguir isoladamente,
Gerhardt e Silveira (2009, p. 35).

3.3. Universo de pesquisa

O universo de pesquisa do estudo € constituido por 200 universitarios regularmente
matriculados no do curso administracdo da Universidade Federal da Grande Dourados no
primeiro semestre letivo de 2021.1, essa quantidade de universitarios regularmente

matriculados foi passada pela coordenadoria do curso,

3.4. Amostra

Neste estudo a amostra é constituida de 60 universitarios que efetivamente
responderam o formulario de pesquisa, representando 27% dos 200 universitarios regularmente
matriculados no curso de Administragdo da UFGD no primeiro semestre letivo de 2021,
referente ao semestre letivo 2021.1.

A amostra é por conveniéncia, ndo probabilistica, ndo estratificada, representa
parcialmente a totalidade da populacdo-alvo estudada. Ndo houve célculo e erro de amostragem
em virtude de a amostra ndo ser probabilistica e estratificada, nivel de significancia ou

correlagdo.
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3.5. Instrumento de coleta de dados

O instrumento para coleta dos dados primarios foi um formulério estruturado, com 22
questdes de respostas estruturadas de multipla escolha e objetivas estruturadas com opcdes
adotadas pela Escala de Likert. “A escala de verificacdo de Likert consiste em tornar um
construto e desenvolver um conjunto de afirmaces relacionadas a sua definigéo, para as quais
0s respondentes emitirdo seu grau de concordancia”, (JUNIOR E COSTA, 2014, p. 4). Para
Cunha (1982 p. 08) “o questionario é uma estratégia de pesquisa mais frequentemente utilizado
para a coleta de dados, pode-se atingir, a0 mesmo tempo, uma grande populacao dispersa numa
ampla regido geografica”,

A escala de Likert foi utilizada como uma escala de classificacdo e mensuracao
arbitraria para através das respostas ser possivel realizar a avaliacdo da percepcdo dos
estudantes e as escalas ird desde um extremo mais favoravel (muita importancia) a outro
extremo mais desfavoravel (sem nenhuma importancia).

As questdes contidas no formulario sdo fechadas, permitindo apenas uma opcéao de
resposta por questdo, foram formuladas no Google Form e encaminhadas via e-mail e
WhatsApp aos académicos do curso de administracéo e, foi solicitado aos professores de cada
disciplina do semestre letivo de 2021.1 que encaminhassem o e-mail aos académicos
matriculados nas disciplinas, para que fosse alcangado um maior nimero de respondentes.

O formulario foi enviado diariamente aos universitéarios através do e-mail académico,
que tiveram um prazo de 10 dias para responder. As respostas foram enviadas ao pesquisador
na prépria ferramenta do Google Form. Para garantia do sigilo, ndo houve identificacdo dos
respondentes por e-mail ou nomes.

O formulério de pesquisa procurou identificar o perfil social e profissional dos
estudantes; verificar se o0s universitarios conhecem o significado do marketing pessoal,
identificar se os universitarios empregam alguma técnica de marketing pessoal, e o grau de
importancia que atribuem ao marketing pessoal na empregabilidade e na carreira profissional
do estudante, compreendendo quatro niveis numa escala de opiniGes que varia entre nenhum
grau de importancia até um grau de muita importancia ou muito importante.

O formulério de pesquisa foi elaborado tendo como base um instrumento de pesquisa,
utilizados nos estudos sobre a percepcdo dos académicos de administracdo de outras
universidades existentes no Brasil, que procurou estudar a influéncia do marketing pessoal na
empregabilidade dos académicos de administracdo. Assim, para estruturacdo do formulério

aplicado, o instrumento foi construido tendo como referéncia o modelo de questionario de Costa
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(2011) por apresentar elementos que validam o formulario aplicado. Com base no referencial
tedrico, as perguntas constantes no formulario foram construidas.

Conforme orientacBes de Cooper e Schindler (2003, p. 83) que estabelecem o teste-
piloto como uma ag¢do para detectar “pontos fracos no planejamento e na instrumentacgao e para
fornecer dados para sele¢do de uma amostragem”, Antes da aplicacdo e envio do questionario
para a coleta de dados foi realizado um teste piloto com dois universitarios com objetivo de
detectar pontos fracos que pudessem prejudicar a compreensdo do formulario. Para o teste
piloto o formuléario foi enviado via e-mail. Nessa fase 0s respondentes ndo enviaram nenhuma
sugestdo de melhorias ou relataram dificuldades de compreensao do instrumento.

No formulério informado o objetivo do estudo, 0 comprometimento com a ética e o
sigilo dos dados, de forma a ndo identificar o respondente, com a finalidade de obter o
consentimento dos respondentes e prosseguir com a pesquisa. Ndo houve necessidade de
solicitar autorizacdo de pais ou responsaveis para aplicar o questionario em decorréncia da faixa
etaria dos universitarios previamente informada pelo coordenador do curso. No quadro 02 esta
apresentada a descricdo dos itens do formulario de pesquisa, conforme modelo de descri¢do do
formulario sugerido por (COOPER E SCHINDLER, 2003).

Pergunta Variavel Nome da Variavel Descricdo

1 1 Género - Feminino

- Masculino

- Prefiro ndo dizer
2 2 Faixa etéria - 18 a 25 anos

- 26 a 34 anos
-35a45 anos

- Acima de 45 anos
3 3 Estado Civil - Casado

- Solteiro

- Divorciado

4 4 Ano de ingresso no curso de Resposta curta (preenchimento aberto ao
respondente)

5 5 Perfil profissional - Empregado

- A procura de emprego

- Trabalhador auténomo

- Outros

6 6 Ramo de atividade - Industria

- Comércio varejista

- Servigos

- Outros

7 7 Categoria de cargo ocupado - Estagiério

- Cargo operacional

- Cargo administrativo

- Cargo gerencial

- Cargo técnico

- Outras categorias de cargo
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8 8 Conhecimento sobre o marketing | 1 questdo contendo 4 alternativas
pessoal

9 9 Grau de importancia atribuido ao | 13 questdes
marketing pessoal

Quadro 02: Estrutura do formulario de pesquisa

Fonte: Elaborado pelo autor

Os dados secundarios foram levantados para caracterizar o perfil do curso e foram
coletados no Projeto Pedagogico do curso de Administracdo da UFGD e nas Diretrizes
Curriculares Nacionais de Administragdo, instituida pela Resolucdo n® 04 de 13/07/2005 do
Conselho Nacional de Educacdo, com acesso disponivel na internet e receberam o tratamento
da anélise de conteudo, ap0s transcritas as partes que evidenciavam o perfil ensejado para o

bacharel em Administracéo.

3.6. Forma de tratamento e analise de dados

A analise dos dados para Gil (2002) possibilita organizar e sumariar os dados coletados
de tal forma que possam possibilitar o fornecimento de respostas ao problema proposto para
investigacdo. Para Cookie e Schindler (2003), a fase da preparacdo dos dados para analise tem
como objetivo organiza-los e garantir que os dados coletados sejam tratados em padrdes
minimos de qualidade.

Neste estudo os dados primarios de natureza quantitativa e continuos, foram tabulados
em planilha Excel versdo 2010, para identificar a frequéncia relativa, e a média aritmética, de
forma a identificar a amplitude dos dados em relacéo ao perfil dos respondentes.

Os dados sobre o grau de importancia que 0s universitarios atribuem ao marketing
pessoal foram mensurados conforme os resultados obtidos na selecdo do grau contido na escala
de likert disponivel no questionario.

Apos a tabulagéo, os dados foram tratados e analisados quantitativamente. Na anélise
dos dados primarios fez-se o cruzamento das variaveis: género, faixa etaria e ano de ingresso
no curso, no sentido de mensurar a relacdo entre perfil e, percepcdo do estudante sobre a
importancia do marketing pessoal para sua empregabilidade.

O quantitativo de alunos regularmente matriculados no curso no semestre letivo de
2021, foi levantado junto a coordenagdo do curso e as partes de interesse do estudo foram
selecionados e transcritos de forma objetiva para a caracterizagdo do curso, justificativa e a

introducao.
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A andlise dos dados se divide em trés etapas, sendo: 1) analise do perfil dos
universitarios, 2) analise do nivel de conhecimento que os universitarios tém sobre o marketing
pessoal, 3) o grau de importancia que os universitarios atribuem ao marketing pessoal para sua
empregabilidade durante a permanéncia no curso e apés a conclusdo do curso. Finalmente fez-
se uma triangulacéo dos dados para verificar o grau de importancia atribuido por género, ano
de ingresso no curso, situacdo de emprego, estado civil.

Para caracterizar o perfil académico e profissional, os dados obtidos no instrumento
de pesquisa foram transcritos para planilha Excel. Apos a organizacdo dos dados na planilha,
foi determinada a frequéncia relativa e a média aritmética das respostas.

Para encontrar o nivel de conhecimento que os universitarios tém sobre o conceito e
as ferramentas do Marketing Pessoal, os dados foram organizados, e foi encontrada a frequéncia
relativa das respostas.

Para diagnosticar o grau de importancia atribuido pelos universitarios ao Marketing
Pessoal, os dados foram tabulados nas planilhas Excel. Apo6s a organizacdo dos dados, foi
determinada a frequéncia relativa e as pontuacfes obtidas em cada questdo. Para obter a
graduacdo, foi estabelecida uma nota para cada opg¢éo de resposta, variando da menor nota até

a maior graduacdo, conforme quadro de escalas do questionério.

Escala Grau | Interpretacdo

Muito importante 4,0 O marketing pessoal ¢ uma ferramenta indispensavel para a carreira
atual durante a permanéncia e apés a conclusdo do curso

Importante: 3,0 O marketing pessoal ¢ uma ferramenta necessaria e que auxilia na

empregabilidade durante a permanéncia n curso e para a vida
profissional apés a conclusdo do curso

Um pouco importante 2,0 O marketing pessoal é uma ferramenta que pode ser utilizada pelo
universitario e que pode contribuir razoavelmente na empregabilidade
do universitario durante a permanéncia no curso e apds a conclusdo do
Curso.
Nenhum pouco importante | 1,0 O marketing pessoal é uma ferramenta sem importancia e sem resultados
para o universitario durante sua permanéncia e apés a conclusdo do
curso.
Quadro 3: Escalas de importancia atribuida

Fonte: Elaborado pela autora

Para triangulacéo do perfil académico e profissional dos universitarios em comparagéo
com o grau de importancia atribuido feita a tabulacdo cruzada os perfis: Género, Ano de
Ingresso, Situagdo de Emprego, ano de ingresso no curso, em relacdo ao grau de importancia
atribuido, visando verificar a influéncia do perfil a atribui¢cdo do grau de importancia atribuido.
A tabulacdo cruzada para Cooper e Schindler (2003) é uma técnica utilizada para comparar
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duas ou mais varidveis e verificar a influéncia entre uma variavel dependente em relagdo a

variavel independente.

3.7 Caracterizacao do curso de administracdo da UFGD

O curso de Administracdo da UFGD é ofertado pela Faculdade de Administracao,
Ciéncias Contabeis e Economia (FACE) na cidade de Dourados- MS no estado de Mato Grosso
do Sul. A FACE é uma unidade académica que foi instituida, com a implantacdo da
Universidade Federal da Grande Dourados - UFGD, em 2006.

Na qualidade de unidade académica, oferta os cursos de graduacédo, sendo, bacharel
em Administracdo, Ciéncias Contabeis e Ciéncias Econdmicas. Oferta também trés programas
de Pos-graduacdo Stricto Sensu, sendo, mestrado em Agronegdcios, Mestrado Profissional em
Administracdo Pablica e o curso de Doutorado em Agronegdcios.

O curso foi criado, pela resolucdo n® 25 de 28 de julho de 1999 do Conselho
Universitario (COUNI) na Universidade Federal de Mato Grosso do Sul (UFMS) tendo entrado
em funcionamento no ano 2000, tem carga horaria de 3.672 h/a, tempo de integralizacao
minima de quatro anos e funciona no turno noturno. E ofertado na modalidade presencial,
ofertando 50 vagas, com entrada anual. Durante o seu funcionamento o curso ja formou mais
de 20 turmas.

O perfil ensejado para o bacharel em administracdo formado pelo curso esta
estabelecido no Projeto Pedagodgico do Curso- (PPC) dentre os objetivos do curso estabelece
formar bacharéis em Administracdo, comprometidos com a busca por exceléncia, éticos e
socialmente responsaveis, como uma Visdo critica, construtiva e empreendedora capaz de
contribuir efetivamente para o progresso econémico e social do pais e de dessa forma obter e
desenvolver habilidades para ser empregavel como profissional da Administracdo em
organizaces, seja micro, pequena ou grande organizagao, no setor publico, provado ou terceiro

setor.

3.8 Matriz de Amarracgao

Nesta subsec¢do é apresentada no quadro 04 a Matriz de amarracdo de Mazzon, com 0

objetivo de verificar a qualidade de uma pesquisa e alinhar os objetivos da pesquisa para que o
levantamento de dados sejam adequados e tenham coeréncia (MAZZON. 1981; TELLES, 200
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Obijetivo geral: Verificar o grau de importancia que é atribuido ao marketing pessoal pelos académicos do curso
de administracdo da UFGD, e se utilizam as ferramentas do marketing pessoal, durante a graduacgéo para obter
diferenciais competitivos e ap6s a graduacdo para ser empregavel.

Obijetivos Especificos

Proposic¢do de pesquisa

Forma de levantamento de dados

Identificar o perfil social e

profissional dos universitarios;

- Que perfil académico os
universitarios apresentam?

- Questionario estruturado com a
finalidade de identificar o perfil

que os universitarios tém sobre

marketing pessoal,;

que 0s universitarios tem sobre O
Marketing  Pessoal e suas
ferramentas.

Qual o perfil profissional os | académico e profissional dos
universitarios apresentam durante | universitarios
a permanéncia no curso.,

Verificar o grau de conhecimento | - Qual o nivel de conhecimento | - Formulario estruturado para

verificar o nivel de conhecimento
gue 0s universitarios tem sobre
conceito de marketing Pessoal

Diagnosticar o grau de importancia
que é atribuido pelos universitarios
ao marketing pessoal na graduacéo.

- Qual o grau de importancia que
0s universitarios atribuem ao
Marketing Pessoal como
estratégia de sua
empregabilidade?

Formulario estruturado para
identificar o grau de importancia
gue 0s universitarios atribuem ao
marketing pessoal.

Verificar se os estudantes além de
conhecer o marketing pessoal, tem
utilizado as suas ferramentas para
ingressar no mercado de trabalho;

- Qual o perfil dos universitarios
que utilizam o Marketing Pessoal
para ingressar no mercado de
trabalho.

- Formulario estruturado para
identificar o nivel de utilizagdo do
marketing pessoal pelos
universitarios para ingressar no
mercado de trabalho

Quadro 4: Matriz de amarracéo

Fonte: Elaborado pela autora
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4. RESULTADOS

Esta secdo apresenta o perfil dos universitarios, o nivel de conhecimentos que 0s
universitarios tém sobre o marketing pessoal e suas ferramentas, o grau de importancia atribuido
pelos universitarios ao marketing pessoal e por fim, a triangulacdo entre o perfil e o grau de

importancia atribuido.

4.1. Perfil dos académicos

GENERO % FAIXA ETARIA ANO DE| %
Feminino 53% | 18 a 25 anos 57% INGRESSO NO
Masculino 47% | 26 a 34 anos 25% CURSO
Prefiro ndo dizer | 0% | 35a 45 anos 8% 2012 2%
Acima de 45 anos | 10% 2013 2%
2014 2%
ESTADO CIVIL SITUAQAO DE 2015 7%
EMPREGO 2016 7%
Solteiro (a) 75% | Empregado 81% 2017 7%
Casado 18% | A procura de | 17% 2018 15%
emprego 2019 5%
Unido estavel 5% | Estudante 2% 2020 7%
Viavo (a) 2% 2021 45%

Os universitarios desse estudo apresentam o seguinte perfil, quanto ao género, verificou

a predominancia das mulheres representando 53% da amostra estudada, seguido de 47% dos

homens. Quanto ao estado civil verifica-se a predominancia dos universitarios solteiros 75%,

seguidos de 23% dos que sdo casados ou em unido estavel. Quanto a faixa etaria, predominam

57% dos universitarios que se situam entre 18 e 25 anos, seguidos de 25% estdo na faixa etaria
entre 26 e 34 anos e 18% dos universitarios possuem idade acima de 34 anos.

Quanto ao ano de ingresso no curso, a maioria dos universitarios 45% ingressaram no

curso no ano de 2021, excepcionalmente no semestre letivo 2021.1. Em seguida aparecem 15%

gue ingressaram no ano letivo de 2018, que representam os universitarios em fase de concluséo
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do curso. 21% ingressaram entre os anos letivos de 2015 a 2017 e 6% ingressaram antes de
2015 e permanecem no curso, representados por uma maioria de estudantes que estdo a menos
tempo de permanéncia no curso.

No que diz respeito a situacdo de emprego, 80% dos universitarios disseram que se
encontram empregados. 17% se encontram sem nenhum vinculo empregaticio ou de estagio.
Dentre os universitarios que se encontram em situagao de emprego 42% trabalham no ramo de
servigos, seguidos de 13% que atuam no comércio varejista ou atacadista, 37% dos
universitarios estao inseridos em outros ramos de atividades. Dentre 0s universitarios que estdo
empregados, 29% ocupam cargos administrativos, 14% cargos operacionais, 5% em cargos
técnicos, 7% em cargos gerenciais, 14% sdo estagiarios e 30% em outros tipos de atividades.

4.2 Percepcao dos académicos sobre o marketing pessoal

Esta subsecdo apresenta o grau de conhecimento que os universitarios tém sobre o

marketing pessoal e a utilizacdo de suas ferramentas para sua carreira e empregabilidade.

O estudo mostra que 42% dos universitarios possuem pouco conhecimento sobre o
marketing pessoal e ndo utilizam as suas ferramentas. Enquanto 37% dos universitarios
possuem um conhecimento razodvel sobre o marketing pessoal e utilizam as ferramentas
sempre que possivel. Seguidos de 17% dos universitarios que possuem muito conhecimento
sobre o tema e sempre utiliza as ferramentas do marketing pessoal. Ainda sobre o nivel de
conhecimento, uma parcela pequena de 5% dos universitarios afirma ndo possuir nenhum

conhecimento sobre o marketing pessoal e nédo utiliza suas ferramentas.

4.3 Notas e médias atribuidas as perguntas referentes ao grau de importancia

No quadro a seguir sdo apresentadas as médias obtidas em cada pergunta. Essas médias
apontam o grau de importancia atribuido pelos universitarios ao marketing pessoal, suas
ferramentas e utilizacdo durante a permanéncia no curso e apés a concluséo do curso, sendo a
nota minimo 1 (um ponto) e a nota maxima 4 (quatro pontos). A média foi obtida
matematicamente, encontrada em relagdo a frequéncia relativa e o total de pontos obtidos em

cada pergunta.
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Ordem | Variavel Média

01 Conhecer o Marketing Pessoal e suas ferramentas é importante para sua | 3,66
empregabilidade

02 Criar uma imagem profissional positiva utilizando o marketing pessoal | 3,81

03 Desenvolver diferenciais para a empregabilidade durante a graduacdo | 3,55
utilizando as ferramentas do marketing

04 Mapear as competéncias, habilidades e atitudes, conhecer os pontos | 3,71

fracos e fortes no que diz respeito ao perfil profissional, utilizando as
ferramentas do marketing pessoal para a empregabilidade

05 Possuir um bom curriculo profissional e sempre manté-lo atualizado, | 3,76
como ferramentas estratégicas do marketing pessoal,

06 Criar uma boa rede de relacionamentos 3,71

07 Possuir ética pessoal e profissional como ferramentas do marketing | 3,81
pessoal, para melhorar a imagem do profissional

08 Possuir uma boa imagem profissional condizente com o meio em que o | 3,68
profissional frequenta

09 Ser proativo com visdo a engajar a carreira profissional como | 3,81
administrador

10 Criar uma vantagem competitiva em relagdo a outros profissionais e | 3,45
melhorar a marca profissional para a empregabilidade ja durante a
gradacéo

11 Buscar conhecimento continuo, investindo sempre na carreira de | 3,81

formacdo, capacitacdo e profissionalizacdo
Realizar regularmente uma autoavaliagdo como forma de obter | 3,58
12 melhorias profissionais
Buscar ter o nome reconhecido e valorizado profissionalmente dentre o | 3,65
13 mercado de atuagdo

Quadro 5 Médias obtidas por questao

Fonte: Elaborado pelo autor

No Quadro 05 estdo elencadas a notas obtidas nas varidveis continuas analisadas para
conhecer o grau de importancia que os universitarios atribuem a utilizacdo do marketing pessoal
e suas ferramentas. As notas sdo resultado das médias encontradas entre a multiplicacdo da
frequéncia em cada pergunta e a pontuacdo equivalente a cada opgao de resposta, onde nenhuma
importancia recebe 1 ponto e muito importante recebe 4 pontos.

Todas as questdes receberam notas médias acima de 3 (trés) indicando uma avaliacao
entre importante e muito importante, o que evidencia que o marketing pessoal é avaliado como
muito importante para os universitarios.

Verifica-se também que no Quadro 05 que 0s universitarios atribuiram a maior nota
sendo 3,81 estando proximo de 4,0 (muito importante) e a menor nota 3,45, estando acima de
3,0 importante. mostrando uma diferenca matematica entre a maior nota 3,81 e a menor 3,45
de 0,36 décimos.

No Quadro 05 verifica-se também que criar uma imagem profissional positiva
utilizando o marketing pessoal, possuir ética pessoal e profissional como ferramentas do
marketing pessoal, para melhorar a imagem do profissional, ser proativo com visdo a engajar a

carreira profissional como administrador e, buscar conhecimento continuo, investindo sempre



34

na carreira de formacéo, capacitacdo e profissionalizacdo, receberam a maior nota 3,8 o que
representa uma predominancia de um grau bem préximo a avaliagdo méxima de muito
importante.

As variaveis a) criar uma vantagem competitiva em relacdo a outros profissionais e
melhorar a marca profissional para a empregabilidade ja durante a gradag¢ao” obteve a menor
média de 3,45, que embora esteja em um intervalo acima de importante, € a menos valorizada
pelos universitarios.

Em seguida as variaveis b) desenvolver diferenciais para a empregabilidade durante a
graduacéo utilizando as ferramentas do marketing, obteve a nota 3,55; c) realizar regularmente
uma autoavaliagdo como forma de obter melhorias profissionais obteve nota 3,58.

Essas notas apontam que conhecer o marketing pessoal e utilizar suas ferramentas e
obter diferenciais durante a permanéncia no curso, embora essa variavel tenha sido avaliada
pela maioria como muito importante, esta na ultima ordem de valorizagao dos universitarios.

Possuir um bom curriculo profissional e sempre manté-lo atualizado, como
ferramentas estratégicas do marketing pessoal e criar uma boa rede de relacionamentos, sdo
variaveis que receberam nota 3,71, o que indica uma avaliacdo predominante de préximo de
muito importante. Essa avaliagdo indica que para os universitarios, o curriculo atualizado e uma
boa rede de relacionamento é muito importante para sua carreira.

A questdo “Buscar ter o nome reconhecido e valorizado profissionalmente dentre o
mercado de atuagdo”, recebeu nota 3,68 e a questdo” Possuir uma boa imagem profissional
condizente com 0 meio em que o profissional frequenta recebeu nota 3,65, notas essas que estdo
mais da maior nota obtida (3,81) e uma distancia significativa entre menor nota obtida. Em uma
ordem de prioridade de importancia, essas notas ordenadas em ordem crescentes, apontam a

quarta posicdo de importancia para 0s universitarios.

4.4 Tabulacdo cruzada dos dados do perfil dos universitarios em relacdo ao nivel de

conhecimento das ferramentas do marketing pessoal.

Nesta subsecdo apresenta-se uma analise cruzada entre as variaveis género, faixa etéria

e estado civil e conhecimento sobre o marketing pessoal.

O estudo mostra a predominancia como respondentes mulheres 53% onde a maioria
dessas mulheres séo solteiras, estdo na faixa etaria, entre 18 e 25 anos, representando uma

populacdo de pessoas mais jovens. Quanto ao ano de ingresso no curso, a maioria 42%
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ingressaram no curso no ano de 2021 entre os semestres letivo 2021 e 2021.1. dos que
permanecem no curso e estdo em fase de conclusdo s&o a minoria, evidenciando dessa forma
que a maioria dos respondentes tem menos de um ano de permanéncia no curso.

Quanto a situacdo de emprego, a maioria 80% dos universitarios se encontram
empregados, predominando 42% dos que trabalham e atuam no ramo de servigos, e 14% que
atuam como estagiarios, dados esses que mostram que a maioria dos universitarios ja tem
experiéncia de emprego no mercado de trabalho e de certa forma necessitam ter uma
performance de marketing pessoal positiva.

Em relacdo ao conhecimento que 0s universitarios possuem sobre o marketing pessoal,
a maioria 42% disseram que possuem pouco conhecimento. Essa maioria é representada por
33% por mulheres e 67% sdo homens. Assim, verifica-se que 0s homens revelam ter menos
conhecimento sobre o marketing pessoal. Nesse universo de universitarios que afirmam ter
pouco conhecimento, predomina 0s que estdo desempregados 67%. O estudo mostra que 0s
universitarios que estdo a menos tempo no curso e estdo desempregados é que revelam ter pouco
conhecimento do marketing pessoal.

Dos universitarios que revelam ter muito conhecimento sobre o marketing e dizem que
sempre utilizam suas ferramentas, o estudo mostra que 50% s&o mulheres e 50% sdo homens,
onde, a maioria 80% dos que fazem essa afirmacao, ingressaram no curso entre os anos de 2018
e 2021. O estudo mostra ainda que 0s universitarios que estdo empregados, revelam ter maior
conhecimento sobre o marketing pessoal e que também utilizam as suas ferramentas para a sua
empregabilidade.

Dos universitarios 70% que atribuem o grau de muito importante para a necessidade
de conhecer o Marketing Pessoal e suas ferramentas para a empregabilidade, predominam as
mulheres 62%. Desse universo de universitarios que fazem esse reconhecimento, 88% estdo
empregados. Quanto ao tempo de permanéncia no curso, 38% revelam que ingressaram no
curso em 2021. Assim, esses dados evidenciam que quanto maior a permanéncia no curso,
maior o reconhecimento do universitario para a necessidade de conhecer o marketing pessoal e
a correta utilizagao de suas ferramentas.

Quanto a importancia em criar uma imagem profissional positiva utilizando o
marketing pessoal e as suas ferramentas, predomina 78% de universitarios que avaliam como
muito importante, predominando as mulheres 53% que atribuem essa importancia. Nesse
universo, 79% encontram-se empregados e 43% dos universitarios sao ingressantes do ano de

2021, seguidos de 15% ingressantes em 2018. Assim, esses dados evidenciam que 0s
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universitarios com menos tempo de permanéncia no curso reconhecem a necessidade de criar
uma imagem profissional positiva é necessaria para uma boa empregabilidade.

Desenvolver diferenciais para a empregabilidade durante a graduacédo utilizando as
ferramentas do marketing, é avaliado como muito para 62% dos universitarios, onde a maioria
que atribuem essa importancia 57% sdo mulheres, 86% estdo empregados e 42% ingressaram
em 2021, seguidos de 14% que ingressaram em 2018 e estdo em fase de concluséo de curso.

Mapear competéncias, habilidades e atitudes, conhecer os pontos fortes e fracos no
que diz respeito ao perfil profissional utilizando as ferramentas do marketing pessoal para a
empregabilidade, para 70% dos universitarios € muito importante, onde predominam (56%) as
mulheres que valorizam essa atitude. Quanto a essa questdo, 79% desses universitarios que
atribuiram esse atributo, encontra-se empregados, onde 56% ingressaram no curso em 2021.
Esses dados mostram um significativo grau de valor que os universitarios atribuem sobre a
necessidade de se mapear competéncias, habilidades e atitudes, como forma do
autoconhecimento das pontes fortes e fracos para sua empregabilidade.

O atributo, possuir um bom curriculo profissional e sempre manté-lo atualizado, como
uma ferramenta estratégica do marketing pessoal, a maioria (80%) dos universitarios considera
como muito importante. Nesse universo a maioria (55%) dos que atribuem essa importancia
sdo mulheres, sendo que (83%) estdo empregados e a maioria ingressou no curso no ano 2021.
Esses dados mostram que as mulheres e 0s universitarios que estdo empregados sdo as que mais
valorizam ter um bom curriculo profissional. Verifica-se também, que os universitarios com
menor tempo de permanéncia no curso atribuem muito importancia para esse atributo.

Criar e ter um bom network, como ferramenta do marketing pessoal, é muito
importante para 75% dos universitarios. As mulheres (56%) sdo as que mais atribuem essa
avaliacdo. Quanto a situacdo de emprego a maioria esta empregada (87%) e ingressou no curso
no ano de 2021, seguido dos que ingressaram no curso em 2018 e estdo em fase de concluséo
do curso. Assim, verifica diante dos dados encontrados, que as mulheres tendem a avaliar um
bom network como muito importancia, seguidas da maioria que esta empregada.

Ser ético na vida e no trabalho como uma ferramenta de marketing é avaliado como
muito importante para 81% dos universitarios, desse contingente, predomina as mulheres com
53% dos que avaliam, 84% dos que estdo empregados, e a maioria que estdo no primeiro ano
do curso. Esses dados mostram que a maioria dos universitarios atribuem a ética como um
atributo pessoal e ferramenta do marketing pessoal como muito importante, e essa avaliagéo se
verifica também para aqueles que estdo empregados e tem pelo menos um ano de permanéncia

Nno Ccurso.
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Possuir uma boa imagem profissional condizente com o meio em que o individuo
frequenta, sendo seu proprio cartdo visita € uma ferramenta muito bem avaliada pela maioria
73% dos universitarios. Dos 73% que avaliam essa questdo como muito importante, 55% sao
avaliadas por mulheres e 81% dos universitarios estdo empregados, estando no primeiro ano de
graduacédo onde ingressaram no ano de 2021. Portanto, uma boa imagem profissional tem muita
importancia principalmente para aqueles universitarios que estdo empregados.

Criar uma vantagem competitiva em relacédo a outros profissionais e melhorar a marca
profissional para a empregabilidade durante a graduacdo, € vista por 53% dos universitarios
como muito importante, tanto para os homens 50% como para as mulheres 50. 81% estdo
empregados e 50% estdo em seu primeiro ano de graduacdo. Assim, se verifica que ter uma
vantagem competitiva € mais bem avaliada pelos universitarios que ja estdo empregados e tem
um relacionamento com outros profissionais.

A Busca por conhecimento continuo, investir sempre em profissionalizacdo ¢ um
atributo muito importante para 80% dos universitarios, onde 60% dos que atribuem essa
importancia sdo mulheres. Para 81% dos universitarios que ja estdo empregados e ingressaram
no curso em 2021, esse atributo € muito bem avaliado. Pode -se, portanto, verificar que a busca
de conhecimento continuo é uma necessidade avaliada como muito importancia para a maioria
dos universitarios, para quem esta empregado e tem pouca permanéncia no curso.

Realizar regulamente uma autoavaliagdo como forma de obter melhorias profissionais,
teve 62% de respondentes que informaram ser muito importante e 35% que informaram ser
importante. Dos que informaram ser muito importante 59% sdo mulheres, 86% estdo
empregados e 41% ingressaram em 2021, seguidos de 22% que ingressaram em 2018.

Buscar ter nome reconhecido e valorizado profissionalmente dentre 0 mercado de
atuacdo. Para 65% dos universitarios, essa ferramenta tem muita importancia, sendo esses
universitarios 53% mulheres e 47% homens. 81% encontram-se empregados e 46% desses
respondentes ingressaram em 2021, seguidos de 15% ingressantes de 2018. Esses dados,
mostram que o reconhecimento e a valorizacao profissional ndo recebem uma nota avaliativa

de muita importancia superior aos outros atributos.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

Este estudo teve como objetivo diagnosticar o grau de importancia que 0s
universitarios do curso de administracdo da UFGD atribuem ao marketing pessoal para sua
empregabilidade, que segundo Lima et al (2019) é uma ferramenta que deve ser a base para a
empregabilidade de qualquer estudante e profissional.

O estudo buscou também verificar o conhecimento que 0s universitarios possuem
sobre o marketing pessoal e se atribuem importancia a essa ferramenta que pode trazer
diferencial pessoal e profissional, tendo como principal contribuicdo a sugestdo de
implementacdo das tematicas do marketing pessoal na grade curricular do curso de
administracdo da UFGD.

Foram estabelecidos os objetivos especificos, e os resultados apontam que héa
necessidade de maior conhecimento por parte dos universitarios sobre o marketing pessoal e o
uso de suas ferramentas, onde uma parcela significativa de 47% reconhecem ter pouco ou
nenhum conhecimento sobre o marketing pessoal, o que evidéncia uma necessidade de se
trabalhar esse tema no curso de administracdo uma vez que para Costa (2011, p. 83) “é
necessario que 0s universitarios tenham consciéncia de seus papéis como futuros
administradores para que assim estabelecam objetivos e metas profissionais desde a trajetdria
académica".

O resultado do estudo quanto ao grau de importancia mostra que desenvolver
diferenciais para a empregabilidade, utilizando as ferramentas do marketing e criar uma
vantagem competitiva em relagéo a outros profissionais e melhorar a marca profissional para a
empregabilidade durante a graduacdo, receberam menor avaliacdo dos universitarios (3,45)
sendo que dentre esses respondentes, 19% encontram-se desempregados. O que mostra uma
necessidade de se trabalhar mais esse assunto com 0s universitarios, uma vez que para Rosa
(2013, p. 04) “o marketing pessoal surge como uma ferramenta imprescindivel no que tange a
criagdo de uma vantagem competitiva e ao destaque em relacdo a outros profissionais no
mercado de trabalho”. Para os 81% que estdo empregados e a mais tempo no curso essa
avaliacdo é maior.

O estudo mostra que dos universitarios que permanecem a mais tempo no curso o
marketing pessoal tem maior importancia e utilizam mais as usas ferramentas, onde as questdes
criar um bom network (rede de relacionamentos ou de contatos), e possuir uma boa imagem
profissional condizente com o meio em que frequenta, como seu préprio cartdo de visita

receberam as maiores notas. Assim, a percepcéo e avaliacdo entre 0s universitarios que estéo
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empregados, com mais tempo no curso e com maior faixa etaria € maior em relacéo aos que
estdo desempregados, com menor tempo de permanéncia no curso e menor faixa etéria.

Analisando as notas alcan¢as em cada questdo que avaliam a importancia do marketing
pessoal, o estudo mostra que todas as questdes alcancaram notas acima de trés, indicando que
ha uma avaliag&o positiva entre importante e muito importante, com uma diferenca matematica
de 0,46 décimos entre a maior nota 3,81 e a menor nota 3,45, 0 que que evidencia uma média
geral obtida pela variavel marketing pessoal de 3,62, apontando um grau de importancia
préximo a avaliacdo maxima de muito importante 4,0. Os resultados mostram que nao houve
evidéncia consideravel de avaliacdo que possa ser considerada de um pouco importante ou
nenhum pouco importante.

Quanto ao objetivo especifico que procurou caracterizar o perfil dos universitarios,
incluindo-se género, ano de ingresso no curso, situacao de emprego e cargo ocupado, o estudo
mostra um perfil de universidade predominado pelas mulheres, onde a maioria € solteira, e que
ingressaram no curso no ano de 2021, mostrando-se, portanto, uma significativa evidéncia que
0S que estdo a menos tempo no curso 42% e desempregados 19% atribuem menor importancia
ao marketing pessoal. Nesse resultado, verifica-se também um maior desconhecimento do
marketing pessoal. No entanto, o estudo mostra uma atribui¢do do grau de importancia acima
da média por esses universitarios, proximos a nota maxima quatro.

Quanto a faixa etéria, a maioria dos universitarios varia entre 18 e 25 anos, para
Behring (2015) esses universitarios estdo na fase do aprendizado, estdo no inicio de suas
carreiras, buscando concluir a graduacao, se profissionalizar e se aperfei¢oar. Lanzarin (2013,
p. 12) complementa que “o marketing pessoal pode comegar a qualquer momento e em qualquer
lugar e uma boa dica para seu inicio é na universidade, esse momento é de extrema importancia
para o inicio de um plano de marketing eficiente”.

Assim, como sugestdo fica a orientagdo que o curso possa de forma disciplinar ou
transversal implementar acfes ou eventos para priorizar a educacao para o marketing pessoal,
de forma a priorizar o conhecimento e a complementacdo académica ou profissional do
universitario a partir de seu ingresso no curso. Nesse contexto, o resultado do estudo aponta
que h& uma significativa relacdo das menores notas obtidas em determinadas questdes em
relacdo aos universitarios que estdo a menos tempo no curso.

Quanto as limitacdes do presente trabalho, a pandemia da Covid 19 impediu um
contato presencial junto aos universitarios para apresentacdo da proposta da pesquisa. A
auséncia de maior profundidade estatistica nas analises e estudos de correlagdo entre as

variaveis sdo limitacGes que impediram apresentar a significancia da amostra e das correlagdes
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entre as variaveis. Contudo, essas limitacbes podem ser sanadas com maior dominio da
utilizacdo de softwares e conhecimentos estatisticos, porém, essas limitaces ndo prejudicaram

alcancar respostas para as questdes de pesquisas e 0 objetivo de estudo.
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APENDICE A - FORMULARIO DE PESQUISA

Género:

( ) Feminino

( ) Masculino

() Nao binario

( ) Prefiro ndo informar
Faixa etaria:

( )18a25anos

( )26 a34anos

( )35a45anos

( ) Acima de 45 anos
Estado Civil:

( ) Solteiro(a)

( ) Casado(a)

() Unido estavel

( ) Vilvo(a)

Ano de ingresso No curso:
( ) 2015

( ) 2016

( )2017

( )2018

( )2019

( )2020

( )2021

APENDICES

PARTE | — Perfil social dos universitarios

PARTE Il — Perfil profissional dos universitarios

Situacéo de emprego:
Resposta:

( ) Empregado

( ) Desempregado

( ) Trabalhador Autdnomo

44
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Se estiver empregado ou autbnomo aponte qual o ramo de negdcio da organizacao que
esta empregado que mantém vinculo.
Resposta:

( ) Industria

( ) Comércio

( ) Servicos

() Qutros.

Categoria do cargo que ocupo:
Resposta:

( ) Estagiério

() Cargo operacional

() Cargo Administrativo

( ) Cargo Gerencial

( ) Cargo Técnico

( ) Outra categoria de cargo

PARTE 11l — Conhecimento sobre o marketing pessoal:

Sobre o conhecimento do Marketing pessoal e a utilizacdo de suas ferramentas:

() Nao possuo nenhum conhecimento sobre o tema e ndo utilizo suas ferramentas

() Possuo pouco conhecimento sobre o tema mas ndo utilizo suas ferramentas

( ) Possuo um conhecimento razodvel sobre tema e utilizo de vez enquanto suas ferramentas

() Possuo muito conhecimento sobre o tema e sempre utilizo suas ferramentas

PARTE IV — Grau de importancia atribuido ao marketing pessoal

Classifique cada questdo abaixo que melhor representa o grau de importancia grau de

importancia que vocé atribui ao marketing pessoal e suas técnicas

1 - Conhecer o marketing pessoal e suas ferramentas para minha empregabilidade é:
() Muito importante (4 pontos)

() Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)
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2 - Criar uma imagem profissional positiva utilizando o Marketing Pessoal é
() Muito importante (4 pontos)

( ) Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)

3 - Desenvolver diferenciais para a minha empregabilidade durante a graduacdo
utilizando as ferramentas do marketing é:

() Muito importante (4 pontos)

( ) Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)

4 - Mapear competéncias, habilidades e atitudes, conhecer meus pontos fortes e fracos no
que diz respeito ao meu perfil profissional utilizando as ferramentas do marketing pessoal
para minha empregabilidade é:

() Muito importante (4 pontos)

( ) Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)

5 - Possuir um bom curriculo profissional e sempre manté-lo atualizado, como uma
ferramenta estratégica para meu marketing pessoal é:
() Muito importante (4 pontos)

() Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)

6 - Criar um bom network:

() Muito importante (4 pontos)

( ) Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)

7 - Ter ética pessoal e profissional para ter uma melhor imagem:
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() Muito importante (4 pontos)

() Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante

8 - Possuir uma imagem profissional condizente com 0 meio em que frequento ou atuo,
sendo meu proprio cartdo de visita é:

() Muito importante (4 pontos)

() Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)

9 - Ter uma postura proativa com a visdo de engajar a carreira como profissional da
administracéo:

() Muito importante (4 pontos)

() Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)

10 - Criar uma vantagem competitiva em relagdo a outros e melhorar minha marca
pessoal e minha empregabilidade durante minha graduacéo:

() Muito importante (4 pontos)

() Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)

11 - Buscar conhecimento continuo, investindo em minha formacdo, capacitacdo e
profissionalizacao:

() Muito importante (4 pontos)

() Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)

12 - Realizar regularmente uma autoavaliagdo como forma de obter melhorias
profissionais:

() Muito importante (4 pontos)

() Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)
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13 - Buscar ter o nome reconhecido e valorizado profissionalmente dentre o mercado de
atuacao:

() Muito importante (4 pontos)

() Importante (3 pontos)

() Um pouco importante (2 pontos)

() Nenhum pouco importante (1 ponto)
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APENDICE B - Percepcao dos académicos sobre o marketing pessoal e suas ferramentas

% Fr
N&o possuo nenhum conhecimento sobre o tema e néo utilizo suas
ferramentas 5% 3
Possuo pouco conhecimento sobre o tema, mas nédo utilizo suas
ferramentas 42% 25
Possuo um conhecimento razodvel sobre o tema e utilizo de vez
enguanto suas ferramentas 37% 22
Possuo muito conhecimento sobre o tema e sempre utilizo suas
ferramentas 17% 10

Fonte: Formulério de pesquisa



APENDICE C - Médias atribuidas as perguntas
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Perguntas

Muito
importan

te

(4

pontos)

Importante
(3 pontos)

Um  pouco
importante
(2pontos)

Nenhum
pouco
importante
(1 ponto)

Total

Fr

Ptos

Fr

Ptos

Fr Ptos

Fr Ptos

Total
de
pontos

Média

Conhecer 0 marketing
pessoal e suas ferramentas
para minha
empregabilidade;

42

168

16

48

220

3,66

Criar uma imagem
profissional positiva
utilizando o  marketing
pessoal;

47

188

12

36

228

3,8

Desenvolver  diferenciais
para a minha
empregabilidade durante a
graduacdo utilizando as
ferramentas do marketing;

37

148

19

57

213

3,55

Mapear competéncias,
habilidades e atitudes,
conhecer meus pontos
fortes e fracos no que diz
respeito ao meu perfil
profissional utilizando as
ferramentas do marketing
pessoal para minha
empregabilidade;

42

168

18

54

222

3,7

Possuir um bom curriculo
profissional e  sempre
manté-lo atualizado, como
uma ferramenta estratégica
para  meu  marketing
pessoal,

48

192

10

30

226

3,76

Criar uma boa rede de
relacionamentos ou de
contatos;

45

180

12

36

222

3,7

Possuir ética pessoal e
profissional como
ferramenta do marketing
pessoal, para melhorar
minha imagem;

49

196

11

33

229

3,81

Possuir uma boa imagem
profissional condizente
com 0 meio em que
frequento, como  meu
préprio cartéo de visita;

44

176

14

42

221

3,68

Ser proativo com visdo de
engajar a carreira
profissional como
administrador;

48

192

12

36

228

3,8

Criar uma  vantagem
competitiva em relagdo a
outros  profissionais e
melhorar minha marca

32

128

23

69

207

3,45




o1

profissional para minha
empregabilidade ja durante
minha graduacgéo;

Buscar conhecimento
continuo, investindo
sempre em minha
formacdo, capacitacdo e
profissionalizacéo;

48

192

12

36

228

3,8

Realizar regularmente um
auto avaliacdo como forma
de obter melhorias
profissionais;

37

148

21

63

215

3,58

Buscar ter nome
reconhecido e valorizado
profissionalmente dentre o
mercado de atuacao;

39

156

21

63

219

3,65

Fonte: Elaborado pelo autor
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