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Carta do editor

Dizem que mais importante que a resposta é a pergunta. Pode ser bem verdadeiro, ainda mais quando o leitor se depara com a pergunta do professor Rizzo: que produto é você?

Para quem nunca havia enxergado a si mesmo por esse ângulo, talvez seja a hora de fazê-lo, até porque seria ignorar as características do mundo em que vivemos – o mundo pós-moderno, de ideologias que pouco se distinguem entre si e da comunicação instantânea.

É sem dúvida um desafio ser um produto necessário e desejado num ambiente em que se criam anseios passageiros e se confunde excesso de informação com conhecimento.

Por conta disso, o leitor se surpreenderá ao responder às perguntas do professor Rizzo: como produto, qual o seu preço, promoção e ponto de venda? São os quatro Ps, conceitos básicos do marketing, e parece bastante instigante aplicá-los a pessoas.

O que a princípio pode parecer estranho, ganha, nas palavras do professor Rizzo, um sentido compensatório diante da brevidade dos dias atuais, quando tudo se passa muito rápido e às vezes superficialmente.

O comércio foi e é a base sobre a qual se inscreveu a nossa civilização – trocar, vender, comprar. Alguém precisa de algo que alguém tem para oferecer. Nesse jogo, crescemos todos: os mercados, as nações, as pessoas. Vendendo, trocando, comprando. Inclusive nós mesmos, vamos concordar.

Quanto mais o mundo se desenvolve, porém, mais temos que organizá-lo. No comércio, a ciência do marketing surgiu para colocar em ordem um processo que evoluiu do escambo puro e simples para as operações complexas dos nossos dias. Afinal, o mundo – essa aldeia – vivo e ativo nos seus quatro cantos, não para nunca; o que acontece acolá tem reflexões imediatas por aqui, não importa o dia ou a hora.

É nesse agito que o marketing pessoal vem despertar um aspecto em que todos pensam, ninguém ignora, mas, quem pratica de verdade? E com cuidado? Como alguém pode se distinguir nesse ambiente de múltiplas oportunidades, em que todos concorrem com chances de sucesso praticamente iguais? O marketing pessoal se torna a chave para o profissional se colocar nas diretrizes da pós-modernidade.

Um conhecido meu, quando quer contratar um profissional, além de avaliar o currículo e realizar entrevistas, convida o candidato para almoçar. Diz que ao observar seu comportamento à mesa, ele é capaz de vislumbrar características que podem ser definitivas para contratá-lo ou não. Se, por exemplo, a pessoa enterra a cabeça no prato e só volta a erguê-la quando termina a refeição, meu amigo entende que há ali uma dificuldade e talvez uma falta de interesse no outro e no ambiente ao seu redor. Outro empresário me relatou que dá muita importância ao fato de que um candidato participa de um coral, de uma orquestra ou se é voluntário numa atividade de fundo social, porque denota que a pessoa sabe trabalhar em equipe, uma qualidade essencial para a natureza do seu negócio. Mas, independentemente do que alguém pode aparentar ser – articulado, organizado, que age com bom-senso e tem boa formação acadêmica e pessoal –, a verdade é que isso não basta. É preciso dar mostras de ser assim cotidianamente.

E mais: um bom currículo é aquele que não tem um fim, mas que se renova e se expande. Não dá mais para apostar num diploma só, num idioma só. O que surge de novidade todos os dias exige um estado de alerta permanente. Nesse exato instante, um candidato àquela vaga com a qual você sonha há tempos pode estar com, um ponto de vantagem sobre você, apenas porque tem uma especialização a mais.

Pode parecer estressante a princípio, porém, quando você se firma no seu caráter, está seguro do que sabe, aprende como enaltecer suas qualidades e controlar seus defeitos e se mantém em dia com o que o mercado espera, tudo isso será fácil, natural e satisfatório.

Lembro-me de um filme publicitário que traduz bem essa ideia. Eram três rapazes surfistas com suas pranchas, sentados na areia da praia de manhã cedo. O visual dos três estava bem de acordo: cabelos queimados de sol, pulseiras de couro, colar de sementes. Conversam, e conforme a câmera se aproxima, é possível ouvir o que dizem. Nada referente ao tamanho das ondas, como se podia esperar de um grupo como aquele, mas trocavam ideias sobre o sobe e desce da bolsa de valores. Cena seguinte, os três estão de terno e gravata num ambiente que parece ser o de uma corretora.

Essa lembrança me leva a concluir que as pessoas podem viver – e viver plena e conscientemente – vários papéis. Que ao responder às perguntas do professor Rizzo, sobre qual é o seu produto pessoa, preço, promoção e ponto de venda você jamais estará abrindo mão de quem você é, mas valorizando tudo o que você pode ser.

Desejo que todos, assim como eu, tirem o maior proveito da leitura deste livro e que se comprometam com um futuro cheio de sucesso, como profissional e como cidadão.

Antoninho Trevisan


Nota do autor

O impacto das tendências do mundo atual, em um processo de dinâmica transformação, criou a necessidade de as pessoas apresentarem maior competitividade na arena de negócios.

A globalização permitiu o contato entre diferentes culturas e costumes e, principalmente, uma constante apresentação de alternativas para o consumo de produtos e serviços em geral, despertando novas expectativas e comportamentos do consumidor, e fazendo surgir uma maior e mais agressiva concorrência.

Para a pessoa, como profissional, o efeito não foi e nem está sendo diferente. Pelo contrário, tornou-se uma preocupação e, de certa forma, até agonia, em termos de esforço individual pela vida, ou seja, a necessidade de uma identidade como projeto. Um “projeto de vida” como enunciou Jean-Paul Sartre (apud BAUMAN, 1998:31).

Além desses aspectos, os eventos que ocorrem nesse ambiente são instantâneos, simultâneos, onde o raciocínio de característica plana não mais contempla a velocidade e interatividade das ações, exigindo instrumentos para enfrentar os obstáculos e variáveis, relacionados às oscilações não previsíveis de um contexto pós-moderno.

Portanto, a materialidade, alimentada pela sedução da mensagem veiculada nas propagandas, induz à disputa e à competição, até predatória, onde o sentido de sobrevivência passa a superar os aspectos humanos de retidão e de respeito. Quando estes são enaltecidos parecem pertencer ao contexto de um planejamento de marketing, completando o ciclo próprio do capitalismo exacerbado, em que a corrida pelos lucros e resultados ultrapassa o valor do relacionamento e do sentimento.

Pelo exposto, observa-se a importância do marketing pessoal como elemento de potencialização da atividade profissional e social para o livre trânsito em um ambiente de valorização da identidade individual e do trabalho em grupo.

Na verdade, os olhos se inebriam pela oferta e fartura das inovações, e no torpor da sedução, invocam a materialidade consumada e se angustiam pelo empobrecimento do próprio espírito.

Como cita Sun Tzu (1998:81), os tipos de terreno incluem o acessível, o insidioso, o indeciso, o estreito, o acidentado e o distante.

O ser humano, sobretudo no aspecto profissional da inconstância do pós-moderno, precisa desenvolver técnicas para atuar em qualquer terreno em que a arena de negócios esteja inserida.

A justificativa do assunto, portanto, tem embasamento no fato de se estudar a contribuição do marketing pessoal aplicado no ambiente pós-moderno como estratégia de competitividade e de aceitação do usuário da técnica, destacando a inquietude das ações, a velocidade dos eventos, a intolerância com o constante, a volatilidade dos produtos, a incerteza dos planejamentos, a dissonância da díade entre o que é e o que mostra ser, na incompatibilidade entre a imagem e legenda nos diversos setores, que se constituem nas características do ambiente em estudo.

Destaca ainda, como é relevante a apresentação de uma forma de comunicação do ser humano composta de figura, estilo, estética e linguagem, seja oral, visual ou corporal que, de maneira harmoniosa,é colocada no desempenho de um elenco de ações, num enredo equilibrado e de bom sentido (SANTAELLA; NÖTH, 1997:36), no desenvolvimento de uma forma de arte de representação e exteriorização da imagem que se quer ver, sem perder o sentido do que realmente é, e cujo resultado inclui um diferencial relevante para aceitação, inclusão ou ascensão individual num mundo totalmente capitalista e intolerante com o obsoleto.

Nessa arena de negócios aumentada pelo capitalismo e pelo desejo, o ser humano tem que transitar e buscar alcançar um posicionamento competitivo.

De forma imagética, deverá escolher entre ser jogador ou ser jogado no tabuleiro da vida.

O jogador domina o tabuleiro, e, se não o faz, pelo menos conhece todas as posições que nele se inserem, navega pelas peças, se esquiva dos pontos pouco estratégicos e evita ser eliminado com facilidade.

O mundo de comportamento assimétrico, onde a mentira é construída com fatos verdadeiros, se estrutura nas relações humanas com máscaras de todos os tipos e cores, de galhofa ou de riso triste, de choro melancólico ou de espanto, de dúvida, de falsa amizade, de inveja, de arte, de sedução e, principalmente, de amor e solidariedade.

Elas fazem parte da coreografia do espetáculo que se apresenta no palco da vida, na encenação de nossa existência onde sempre estamos tentando fazer nossa melhor representação.

O ser humano precisa estar preparado para entender o enredo da peça teatral sem, no entanto, se confundir com a personagem. Eis a diferença básica entre o jogador e o jogado.

Este último, se aceitar essa condição, terá pouca chance de êxito, tanto na arena social, quanto na de negócios.

Será considerado como uma simples peça no tabuleiro que, manipulada com facilidade, poderá ser posta fora do jogo, ou, o que é pior, simplesmente acabar esquecido e ultrapassado.

Neste contexto, o marketing pessoal se apresenta como uma ferramenta eficiente e eficaz para a competitividade, pois agregará valor ao produto pessoa colocando na sua composição os elementos de caráter e personalidade, aliados a uma forma estética e artística, ou seja, a arte de se apresentar com comportamento elegante, uma argumentação inteligente e uma excelente embalagem pessoal.

Sua forma imagética se constituirá de um conjunto harmonioso de atributos de desejo que induzirá ao encantamento, pois exteriorizará aquilo que o mundo deseja, que cada ser aspira, por mais que a materialidade do consciente negue, mas que jamais poderá ser desmentida no fascínio do seu subconsciente pelos elementos que compõem a tríade de poder, status e prazer. Será a capacidade de planejar, de participar, de competir, de sorrir, de viver e de não desistir cada vez que o modelo e os valores da sociedade disserem “não”, como diz uma canção conhecida. Portanto, muito mais do que etiqueta empresarial ou social, muito mais do que a forma de se apresentar ou se comportar numa mesa, o marketing pessoal consiste num somatório de valores colocados e exteriorizados harmoniosamente. Trata-se da composição de um produto pessoa que atenda às aspirações de uma sociedade consumista e capitalista, atrelada à sedução das inovações e ao fascínio pela riqueza, com um relevante valor agregado, uma elegante maneira de se colocar em evidência, transitando nos diversos ambientes em analogia ao canal de distribuição.

Estar competitivo, atender às necessidades e desejos da arena social, chegando ao ápice do encantamento, provocando um diálogo emocional entre o produto pessoa e o mundo onde se encontra imerso. Eis um dos objetivos primordiais das ferramentas encontradas no marketing pessoal. Outra finalidade está em preparar-se para competir e progredir sempre, num ambiente onde o sofisma foi totalmente ultrapassado pela assimetria do comportamento humano e onde a miséria e a pobreza desequilibram a beleza do status social.

Constata-se, de forma quase irracional, que, nesse modelo de sociedade, esses desequilíbrios são necessários para a composição da massa de manobra, do público para aplaudir e pagar, e onde a incompetência e a vagarosidade não são toleradas, pois determinam o obsoletismo de forma instantânea, simultânea e em tempo real.

Eis o mundo assimétrico, cuja tolerância, entendimento e solidariedade estarão nos discursos do consciente, enquanto o verdadeiro estado de ser, inserido de maneira inextricável no seu subconsciente, estará na busca da tríade do desejo humano, ou seja, poder, status e prazer.

Claudio Rizzo


Prefácio

Existe um grande número de obras, artigos e cursos que tratam de temas relacionados a marketing pessoal, entretanto, a maioria remete à ideia de etiqueta, forma de abordagem direcionada ao mercado de trabalho, maneira de vestir-se e outras, relativas ao comportamento da pessoa.

No aspecto motivacional em particular parece que o trânsito é ainda maior, sobretudo, quando se reporta à ideia de técnica de persuadir ou até de ferramenta que pode ser utilizada visando um futuro mais promissor. Nesta obra, Marketing pessoal no contexto pós-moderno, com discernimento e experiência no assunto, o autor, professor e doutor Claudio Rizzo apresenta um quadro bastante rico das pressões que o ser humano se submete em decorrência dos eventos característicos de um ambiente que conceitua com propriedade como capitalista e consumista.

Nesse contexto, cria polêmica com a expressão de suas críticas de certa forma provocativas, com o nítido intuito de sugerir uma reflexão.

Desenvolve o assunto de marketing pessoal sem equívoco, ou seja, coloca o real conceito do marketing com suas áreas definidas indicando como produto a própria pessoa, que no contexto passa a denominar-se “produto pessoa”.

Define bem esta colocação quando expressa a razão de ser de um mundo materialista onde todos parecem estar sempre representando um papel. Portanto, não concebe a posição da pessoa como objeto, mas do ser humano utilizando uma técnica para conseguir inclusão numa sociedade voltada ao torpor do que chama de tríade, que é o poder, o status e o prazer. Expressa muito bem que a utilização do marketing pessoal não consiste apenas na implantação de um sistema para sobrevivência, mas nitidamente uma forma de domínio de um ambiente competitivo.

De forma nenhuma tece uma concepção míope quando repetitivamente sugere técnica parecendo afastar-se da visão da emoção.

Ao contrário, apresenta maneiras de incentivar, de empolgar, de provocar a emoção caracterizada pela volúpia do consumo, que em ressonância com o sintoma desse ambiente, enseja a compra do produto, que no caso é a própria pessoa.

Consegue de maneira esplêndida fugir da imagem fria e racional da aplicação de técnica como objetivo de levar vantagem, e destaca com muita propriedade como forma de crescimento pessoal e profissional, quando desenvolve os elementos de composição para a pessoa se tornar competitiva.

Nesse sentido, desperta a preocupação de inserir na composição do composto do produto pessoa, os atributos que valorizam o ser humano, onde a paixão pelo certo e a visão da representação estão nitidamente reveladas e conhecidas.
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