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Resumo

O marketing pessoal vem conquistando espaco nadér&blioteconomia e na atuacédo dos
profissionais bibliotecérios, contribuindo para pescimento pessoal e profissional no
mercado de trabalho. Assim, questiona-se como kotabario tem utilizado o marketing
pessoal para se promover na sua carreira e quaissteatégias que fortalece o seu
desempenho no mundo do trabalho competitivo. Qlgjete analisar a utilizacdo do
marketing pessoal pelo bibliotecério atuante no REyI(re)conhecendo-o como instrumento
de promocéo profissional no mercado de trabalhotodtdogicamente, adota-se o
guestionario para a coleta de dados que tem coow de profissionais da biblioteca do
UNIPE, sendo quatro bibliotecarias e uma gestot#éi®-se como resultados o perfil dos
bibliotecarios cuja formacdo académica, nivel gagéo, realizou-se na UFPB, com
especialistas e mestres. Com relacdo ao marketsgopl percebe-se, na opinido das
bibliotecarias o uso de estratégias de autopromagéiseja, 0 marketing pessoal e que, para
permanecerem no mercado procuram satisfazer assidmaes dos usuarios e investir na sua
formacdo profissional e pessoal. As estratégiass mailizadas sdo de contato com
profissionais da area, promocéo da satisfacdo doaries, comunicacdo e construcdo de
redes de relacionamentos. Conclui-se que ha agdiefatdrias quanto ao produto, praca e
promocao e insatisfacdo quanto ao preco. O usoalketing pessoal para a eficiéncia desses
elementos, possibilitara aos bibliotecarios fernata® para sua entrada e permanéncia no
mercado de trabalho e, consequente valorizacaoadisgional e da profissédo. Contudo, deve
partir de uma acgéo planejada e de um plano de tnagksessoal.

Palavras-chave:

BIBLIOTECARIO — MARKETING PESSOAL )
BIBLIOTECA UNIVERSITARIA - PERFIL DO BIBLIOTECARIO.
MERCADO DE TRABALHO

1 INTRODUCAO DA QUESTAO

O marketing pessoal vem fortalecendo o crescimpessoal e profissional, as redes
de relacionamento e o status profissional, podéadarecer a conquista e a consolidacéo de
espacos no mundo do trabalho competitivo quand®aglas como um instrumento para
apresentar competéncias e habilidades. O bibliotec®co de nosso interesse de estudo,
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vem conquistando o mercado usando a criatividagterminacdo, persisténcia, dinamicidade,
educacédo e valorizagdo do usuério como o prindipat da biblioteca. Contudo, ndo vem
sendo reconhecido por seu papel de agente organizextuperador e disseminador de
informacgdes na sociedade, nem tampouco pelo jpedfibtivo do bibliotecario. Dessa forma,
aguele que para ter sucesso e estar empregadoomos@s anos deve fazer uso do marketing
pessoal mesmo antes da mediacdo biblioteca/usudaieeando-se nas necessidades e
exigéncias mercadoldgicas dos ambientes gerenesderinformacao.

Para se destacar no mercado de trabalho é preéestficar os seus pontos fortes e
empenhar-se em fortalecé-los ainda mais. Os talerdentificados, desenvolvidos e
construidos tendem a aumentar em valor & medidasquadquire mais experiéncia. E
importante saber trabalhar em equipe, valorizague contribuem para o sucesso do seu
trabalho e fundamentalmente manter-se atualizandoa®aspectos culturais e sociais para o
desenvolvimento da carreira em longo prazo. O gsmfnal bibliotecario precisa desenvolver
um perfil que explore suas habilidades, mas tamlenspbretudo, criar e consolidar uma
imagem positiva para o mercado, sendo reconhecidala.

Os estudos no ambito do Curso de @#tonomia da Universidade Federal da
Paraiba (UFPB) relacionados ao marketing foramzaedds por Lucena (2004, p.18) com o
titulo “Expansdo do mercado de trabalho para adtéalario: uma questdo para o marketing”,
junto as organizacdes financeiras (bancos) privddasdade de Jodo Pessoa/PB, objetivando
“investigar o conhecimento (visdo) dessas orgafzmg quanto ao bibliotecério,
intencionando, posteriormente desenvolver estagéde marketing para a projecdo desse
profissional no mercado de trabalho”. O segundodest o de Uchb6a, (2004, p.15) com o
titulo “O Profissional da Informacdo e o Marketigssoal: conquistando espacos nas
bibliotecas da cidade de Jodo Pessoa/PB”, objelivdidentificar se o profissional da
informacéo, atuante nas bibliotecas da cidade @e Pessoa/PB, utiliza o marketing pessoal
na sua profissdo e quais as estratégias sao déddasma sua pratica, que contribuem para a
ascensdo da sua imagem pessoal e profissionallgaindo suas acdes e seu fazer
profissional”.

Relacionando as pesquisas ja realizadas com o es$sdo, o tema Bibliotecario e
Marketing Pessoal vém mais uma vez a tona, denamukira sua importancia e atualidade.
Nosso foco recai no marketing pessoal aplicadospeilaliotecarios da Biblioteca do UNIPE.
Assim, ampliamos e atualizamos o estudo de Uch084)§2que, dentre seu campo de
pesquisa, também contempla o UNIPE e contribuinmoa teflexdo acerca do papel do
marketing pessoal como um diferencial competitim@tuacédo do bibliotecario. A abordagem
gue adotamos, apresenta-se como inovadora quasaldaBos a pesquisa sobre o marketing
pessoal aos 4P’s (produto, preco, praca e promai@dfarketing nos fundamentando em
Oliveira Neto (1999).

Considerando o interesse que nos despertou o nmarkpessoal e dada a sua
importancia para o profissional, em destaque pabébliotecario, objetivamosinalisar a
utilizacdo do marketing pessoal pelo bibliotecari@tuante no UNIPE, (re)conhecendo-o
como instrumento de promocéo profissional no mercarlde trabalha Para atender a esse
objetivo, pretendemos:

* identificar o uso do marketing pessoal na profissacsua aplicacdo no gerenciamento
da unidade de informacao;

» detectar as estratégias de marketing utilizadas lpbliotecario no planejamento de
sua imagem pessoal e profissional;
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» perceber a visao e o papel do marketing pessatbagdo do bibliotecario.

A escolha do campo de pesquisa se deu quando e&uctancluinte do Curso de
Biblioteconomia/UFPB, por meio da disciplina Orgaagdo e Administragéo de Bibliotecas
Il e da oportunidade de estagio supervisionado, embos em que adentramos e conhecemos
a Biblioteca do UNIPE. Na oportunidade, observames alguns funcionarios trabalhavam o
marketing pessoal e que ao mesmo tempo este savaoum instrumento de entrada e
permanéncia no mercado de trabalho.

Os sujeitos do estudo séo os bibliotecarios gest@@m os quais registramos, por
meio de um questionario, informag¢des sobre a ueidatentificando o uso do marketing
pessoal por esses profissionais.

Destacamos que a relevancia do estudo para a tedmicomia se destaca pela
colaboracdo para o fortalecimento e construcdo el plo bibliotecario na Sociedade da
Informacao, ressaltando e apresentando o mark@@sgoal como uma ferramenta que
contribui para o reconhecimento da profissdo erizagdo do profissional da informacéao —
bibliotecario na insercdo no mercado de trabalho.

2 BIBLIOTECA UNIVERSITARIA

E fundamental que a biblioteca seja vista numappetiva sem limites, atendendo ao
desafio de desfazer os nos das barreiras do sdbercesso e do uso de informacdes e
construcdo de conhecimentos, de modo que, nasragslde Milanesi (1988, p.65) “[...] uma
biblioteca estda aberta ndo apenas para empregtas lpara aqueles que nédo dispdem de
recursos para adquiri-los, mas para abrir ao iofias possibilidades de acesso a informagéo.
[...]". Segundo o autor, “[...] a biblioteca € urangunto de discursos, é como se ela fosse
milhares de aulas impressas, das quais os alunosi@pm-se sem imposi¢coes e bloqueios.
E, ainda, a biblioteca € mais do que livros € imfagdo, seja de que tipo for [...]”
(MILANESI, 1988, p.49).

A responsabilidade social das bibliotecas se traamzuscar resultados contribuam
para 0 progresso social, cultural, cientifico entéagico. Nas palavras de Cury, Ribeiro e
Oliveira (2001, p.3),

O profissional bibliotecario tem se destacado neerfa organizar e estocar
informacgBes, fazeres estes, que legitimam seu wvaoisociedade e criam um
comportamento em que os principios de acdo denpoaer ao gerir representacdes
positivas para a categoria. Na luta para dominarcsenpo de acdo e delimitar
fronteiras entre areas de conhecimento, o biblotec capitaliza saberes e
conhecimentogue se objetivam em suas competéncias [...].

A biblioteca universitaria, por sua vézgde grande importancia por sua influéncia na
formacgao de cidadéos para o mercado de trabalbtadymcao de disponibilizar e disseminar
informacfes para os estudantes/ pesquisadores rsitavies, auxiliando no acesso a
informacéo a futuros profissionais. Contudo, o gemmos € uma realidade de sucateamento

As bibliotecas universitarias [...] ttm atuado derfa coerente aos seus objetivos.
No entanto, a biblioteca universitaria brasileicdres dos males orcamentarios de
suas instituicdes, ou seja, atuam de acordo conmeosrsos repassados pela
administracdo das universidades. Isto significasale baixos, dependendo da
prioridade e consequientemente dos recursos qtie adahinistracdo da instituicdo a
qual pertence designa a ela ou ainda, das polijoasrnamentais, nos diferentes
niveis, isto é, municipal, estadual ou federal rgfi para suas universidades
(VALENTIM, 2000, p.6).
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As bibliotecas tém necessidade de estarem em obastaudanca, incorporando novas
tecnologias e procurando se tornar cada vez matvas e essenciais para seus usuarios,
constituindo-se em ambientes propicios para o acesa geracdo do conhecimento. Os
gestores destas unidades enfrentam o desafio deaese, visando a melhoria da qualidade
dos servi¢os que prestam aos usuarios. Nessedafdtioljoteca universitaria

[...] deveria ser a concretizacdo mais imediataude das caracteristicas da
instituicdo a qual serve: a atualizacdo perman@tteconhecimento. Cabe a
universidade atuar no sentido de estar nas frastelp conhecimento para poder
amplia-lo.[...] (MILANESI, 1988, p.69).

Para mudar o estado de inutilidade e passar a iss gomo uma unidade do
conhecimento registrado e a ser disseminado e uadiblioteca universitaria, assim como o
profissional bibliotecario, precisam ser atuantesresponsaveis pelo atendimento das
necessidades dos seus usuarios. Para isso, tiniyersidade e a biblioteca refletem-se. Uma
medida da qualidade de uma instituicido de ensipergu € a exceléncia de sua biblioteca
[...]” (MILANESI,1988, p.72).

E desejo das bibliotecas universitarias constituige atuarem num novo ambiente
contextualizado com as necessidades da comunideddéraica que também devem
contribuir para desenvolvimento da qualidade ensa®siniversidades. Sendo assim, “[...] a
biblioteca s6 atinge plenamente a sua funcéo quatélm de propiciar a leitura, garante a seu
publico o ato de dizer e escrever” (MILANESI, 1988107). Segundo Cury, Ribeiro e
Oliveira (2001, p.6),

Na atualidade a biblioteca tem valor pelo que serwedo pelo que guarda na
dimensé&o do verdadeiro e do belo, designada luzabler, tesouro da humanidade
assistido por um bibliotecario culto e sabio. Comexplosdo informacional e
tecnoldgica, a biblioteca coloca-se como um apéndéescola/universidade, como
lugar de acesso a informacédo imediata.]...].

A biblioteca mesmo com a fungao de preservar, agarm, sobretudo, disseminar e
tornar util a informacdo, ainda, continua esquepidiamuitos. Porém ha aqueles que néo sé
valorizam a biblioteca e a informacao que ela digpbza, como n&o se limitam apenas ao
seu uso, mas ajudam a objetivar o papel destadmiglao profissional bibliotecario. E com
esse foco que as bibliotecas universitarias cotabona formagdo do individuo, com a
mediacdo do bibliotecéario, preocupando-se com @gsso educacional e informacional,
auxiliando para que o usuério seja um transformdedanformagdes em conhecimento.

3 ATUACAO E PERFIL DO BIBLIOTECARIO NO MERCADO DE T RABALHO

O Bibliotecario é um profissional liberal de niv&lperior, que atua como agente
catalisador do acesso a informacédo contida nos weisdos meios, sejam impressos,
eletrénicos ou digitais — de livros, periodicoscualmentos, discos, fitas, CDs, bancos de
dados etc. Sua atuacdo também é essencial pargaaizacido de acervos e sistemas
informacionais, bem como para a preservacéo da neemdaa historia de uma Nag¢do a uma
organizacao — seja ela publica ou privada.

Para os profissionais da informagéo, dentre ossquas detemos no bibliotecério, o
objeto de trabalho é a informacéo, devendo ele estelvido em todo o ciclo informacional,
pois a informacdo é o seu objeto de estudo e dalb@ o ponto norteador para a sua
atuacdo. Sendo assim, os profissionais de hojel¢éestar ligados ao setor da informacao, no
sentido de sua participagdo nos processos de geratidseminacdo, recuperacao,
gerenciamento, conservacao e utilizacdo da infaiimacg
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Na chamada Sociedade da Informacéo e do Conheciraeatuacéo do Bibliotecario
ndo se da apenas na biblioteca ou aos centrofadmatéo. Esse profissional tem se inserido
nos mais diversos ambientes como 0s escritériosadiecacia, agéncias publicitarias,
empresas de consultoria, editoras, industrias, esaprvoltadas ao mercado virtual, ou ainda
empresas de consultoria, nas quais o bibliote@dtua como autbnomo. O que se espera é a
capacidade de tornar informacgdes disponiveis esaes a todos aqueles que buscam por seu
auxilio.

Muitas vezes a falta de enfoque gerencial no madejonformacdo e a falta de
conhecimento ou de habilidades no uso das tecraloga informacdo, limitam as
possibilidades para os bibliotecarios. Também &stmeteracdo das organizagdes tem
provocado reducbes dos recursos humanos, finasceirtecnologicos das unidades de
informacgé&o, provocando em alguns casos 0 seu desapanto.

De acordo com TarapanoHgudNEVES, 1999, p.43), estao relacionados ao pesfil d
moderno profissional da informacao (MIP) os se@sr@spectos:

[...] interdisciplinaridade, a necessidade do pmifinal da informacdo conhecer a
area de especializacdo com a qual trabalha, asidade do trabalho em equipe
com outros especialistas, a necessidade de conh&ém@cas melhores e mais
eficazes de analise e recuperacdo da informacase deciclar e adquirir novas
habilidades e conhecimentos, através da educacdiowada e do treinamento.

Esse perfil deve incluir possibilidades de integoagnelhora continua, aprendizado
constante, flexibilidade as variacbes do mercads aecessidades do usuario, aspectos que
podem ser possibilitados pela aprendizagem cormamuBRosteriormente, para valorizar e
tornar notorio esse perfil, a aplicacdo do markgtiessoal se torna um facilitador da entrada,
permanéncia e consolidacdo no mercado e na soeiedad

Para Valentim (2000, p.11, grifos nossos), o bibtario deve atuar e responder
claramente para si e para outros sobre seis pfurtdamentais, sao eles:

1. Realidade: a) saber separar a situacdo re#&ludgdo ideal; b) conhecer os pontos
fracos e fortes da area; c) ter nogéo de conj@tt®r consciéncia de pais.

2. ldentidade: ajjuem somo®; b) o que queremos?; c¢) qual € o nosso objeto de
trabalho?; d) onde queremos chegar?ug) € a nossa estratégia profissional

3. Foco: a) quem s&o nossos clientes reais?; I gée nossos clientes potenciais?;
C) quem s80 nossos parceiros?; d) quem sdo nossosrentes?; & que somos
para a sociedad®; f) o que queremos ser para a sociedade

4. Processos: a) qual é a nossa matéria-primaalialtio?; b) quais sdo 0s nossos
produtos informacionais?; c) quais sdo os nossogc¢es?; d) 0 que e como
produzimos atualmente?; €) o que e como querenodsizr no futuro?

5. Recursos: a) quais as tecnologias atuais e gadmsndéncias para as tecnologias
de informacdo no préximo milénio?; lguais as competéncias e habilidades
necessarias ao profissional hoje e quais serdo nduro?; ¢c) como é a unidade de
trabalho hoje e como sera no futuro?

6. Perspectivas: ajuem seremos no futur@; b) qual serd o nosso objeto de
trabalho no futuro?; @qual sera nosso mercado de trabalho no futufg d)o que

a sociedade estara precisando no futufo

Considerando os seis pontos citados pela autssaltamos, em negrito, aqueles que o
bibliotecario precisa usar como estratégias de etiagk pessoal para alcancar as metas e
valorizar a profissdo e o profissional. Assim, peemos o bibliotecario moderno como um
“marketeiro”, ou seja, um vendedor de si mesmo setdepapel na sociedade.
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Afinal, o bibliotecario devera assumir novas furgdpie exigirdo conhecimento
diversificado e diferentes ramos de atuacdo (MILANE002). Para o autor, o bibliotecario
realizaria servicos como:

Assessoria a consultas a base de dados, Automac#dblibtecas, Catalogacéo,
Consultoria, Cursos sobre normalizacdo bibliogeafitursos técnicos, Digitalizacédo
de documentos, Disseminag¢do de informagéo, Ed#oraElaboracdo de projetos,
Ensino, Estudo de viabilidade de mercado, Gererenéonde bibliotecas, Gestao
documentéria, Gestdo empresarial, Implantacdo O8oteicas, Implantagdo de
centros documentagdo, Normalizacdo de documentestifcios e técnicos,
Organizacdo de acervos particulares e empresafiganizacdo de arquivos,
Organizacdo de bibliotecas, Pesquisa, Processamtftoico, entre outros

(MILANESI, 2002apud PALHARES, 2006, p 2-3).

Por sua vez, o perfil do bibliotecario de um mo@oagje, em especial, aqueles que
desempenham suas fungdes em bibliotecas univasitém mudado nessas Ultimas décadas
em decorréncia das tecnologias de informacdo e micagéo que tem auxiliado a sua
atuagdo. Segundo Palhares (2006, p.1),

[...] o mundo do trabalho tem modificado o perfl profissional bibliotecario, pois,
para encarar esse mundo, o bibliotecario deve sativo, flexivel, inovador,
empreendedor, ter visdo ampla do universo em queetas novas possibilidades
que poderdo surgir, e, sobretudo, estar dispostee aadequar as mudancas
decorrentes das inovagdes tecnoldgicas, e sezauaémpre, no que diz respeito ao
conhecimento, as técnicas e métodos de trabalho.

Nas palavras de Guimaréaes (12@&dSILVA; ARRUDA, 1998, p.3-4), as atividades
do novo profissional concentram-se nos seguintetpo

1. Geréncia de Unidade de Informacao: o profissiomalnformacdo mais do
gue nunca, necessita manejar a racionalizacdoathallio, diminuindo os custos
para a instituicdo a qual esta ligado, atravéqigyiacdo interinstitucional, a partir
de parceria que compartilhardo de forma satistatOs recursos existentes nas
Unidades de Informacdo com os avancos tecnolé@omstros recursos existentes
fora da instituicdo para orientar seus clienteseqagsindo a recuperacdo da
informag&o e ao mesmo tempo a qualidade dos ssrvi¢o

2. Tratamento da Informacdo Relativa: antes de quelcaievidade, o
profissional devera saber qual a informacao quenege satisfara as

3. Necessidades dos seus usuarios. Em seguida, comxilm alo processo
técnico, esse profissional tera todas as condigéesunir as colecfes relevantes a
comunidade, encontrando-as de maneira rapida e m,asdbrnando-se
gualitativamente intermediario entre as fontes wi®rinacdo e quem delas se
utilizar.

4, Acdo Social: é importante que o profissional daorimacdo assuma sua
cidadania, jA que esses profissionais além de semdenmediarios entre a
informac&o/conhecimento e 0s usuarios/consulestEs,parte integrante do meio
em que vivem.

O profissional bibliotecario ndo pode ficar alh@iarealidade que o cerca. Devera
sempre estar capacitado e conquistando a conf@dagaa clientela, pois hoje, os usuarios
que freqientam as bibliotecas universitarias, pé&mas sabem o0 que querem e 0 que esperam
dela, como também exigem que a informacdo chegueadeira completa e atualizada para a
sua satisfacao.

Biblionline, Jodo Pessoa, v. 3, n. 1, 2007



Segundo Arruda (200@pud MARTINS, 2006, p.2-3)as novas tecnologias e formas
de gerenciamento transformam o perfil do bibliotecaque exige novas habilidades e
competéncias, tais como:

= Dominio das tecnologias de informacao;

= Aquisicao de mais de um idioma;

= Capacidade de comunicacéo e de relacionamentpéswsral;
= Capacidade gerencial e administrativa;

= Administracéo estratégica;

= Educacéo continuada;

= Planejamento estratégico;

= Adaptabilidade social;

= Visdo interna e externa do ambiente;

= Gestdo participativa envolvendo todos os funci@sdrida unidade de
informacao;

= Tomada de decis6es compartilhadas;
= Trabalhar em equipe de forma globalizada e regimat;

= Deve ser participativo, flexivel, inovador, criatjdelegar poderes facilitando a
interacao entre os niveis hierarquicos e a comgaaantre ele.

E imprescindivel, portanto, a educacéo e o apraddizontinuado, de forma que o
bibliotecéario busque:

* participacdo em seminarios, congressos, confer€paigiclos de debates;

* leitura de trabalhos de congressos publicados eais,alivios e periodicos
especializados nacionais e estrangeiros;

» cursos de caracteristicas e duracao diversifitadacos ou préticos;
e programas de pos-graduacao;

* estudos individuais e em grupos com colegas;

* visitas técnicas;

e conversas com colegas para troca de experiéncias;

e participacdo em grupos de discussao;

e cursos de educacao a distancia etc.

N&o pretendemos tracar o perfil ideal do profissidribliotecério, uma vez que as
mudancas sao individuais, dependentes do ambigateecnologia e da situacdo. Contudo,
ressaltamos que o profissional bibliotecario dege reconhecido como um desafiador,
percebendo que seu papel contribui para geracéowtes conhecimentos, atuando com ética,
agindo com responsabilidade e buscando atenderrseags usuarios com qualidade,
criatividade e inovacéo.

Segundo Valentim (2000, p.9) o bibliotecario moderdevido as mudancas na
biblioteca, tais como os suportes eletronicos, sceésmoto, sistemas especialistas, dentre
outros, deve estar capacitado a:
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a) Entender como objeto de trabalho, a informagimadneira ampla; b) Trabalhar
de forma globalizada e regionalizada, ou seja,gregisbalmente e agir localmente;
c) Conhecer e utilizar as tecnologias de informagdadlrazer para o cotidiano de
trabalho as técnicas administrativas modernas @administracdo por projetos; e)
Criar e planejar produtos e servicos informacionggsndo o cliente; f) Planejar

sistema de custos para cobranca dos servicos atpsoimformacionais com valor

agregado; g) Trabalhar de forma integrada, relacida formatos eletrdnicos e
digitais a telecomunicacéao, possibilitando o acéssal e remoto; h) Reestruturar a
estrutura organizacional da unidade de informaghfodna a contemplar o cliente;
i) Disponibilizar sistemas que possibilitem a aagdio continua e sua melhoria; j)
Estudar sistemas especialistas e inteligéncia iciatif de forma que estas

ferramentas ajudem nos processos repetitivos dadaide informacéo.

A autora complementa afirmando que:

Para atuar no terceiro milénio com qualidade oigsmal deve ter as seguintes
guestBes definidas: a) Remodelagem da unidadefsistee informacgéo, buscando
uma interacdo profunda entre os atores deste oenhji Capacitagdo dos

profissionais de informagdo, buscando o conhecimeatessario para atuar neste
cenario; c) Vocagdo definida voltada para servigdermacionais, buscando o

encantamento do cliente; d) Visualizagdo da unitdéstema de informagéo de

forma critica, buscando a melhoria continua (VALEM;T2000, p.10).

Para que o profissional bibliotecario para serridsee reconhecido como profissional
da informacao é necessario que saiba aplicar ascendpeténcias com coeréncia ao processo
de disponibilizagdo da informacéo para seus usupiais ele sera “[...] essencialmente um
conhecedor da coletividade e que detecta todosossmmantos que nela ocorrem e faz com
gue 0s servi¢cos sejam uma resposta a eles [..IEANESI, 2002, p.75-76).

O novo perfil do bibliotecario, em especial ao ataaem bibliotecas universitarias,
tende a uma visdo ampla dos usuarios e suas raaEss| sendo participativo, responsavel, e
acima de tudo estar sempre inovando e criando,e@ ampliando a sua capacidade de
localizar e recuperar informacoes.

4 MARKETING E MARKETING PESSOAL

O marketing consiste no conjunto de atividades tguea possivel a realizacdo de
trocas sejam realizadas com vantagens ou ndo.rtanpm em sua acep¢ao mais classica, um
processo de

analise, planejamento, implantacdo e controle @grpamas destinados a levar a
efeito as trocas desejadas com publicos visadesd® tpor objetivo 0 ganho pessoal
ou mutuo. Ele se baseia fortemente na adaptacamerdenacdo de produto, preco,
promocao e lugar para alcancar uma reacao efiqjg@&LER,1975, p.38).

Segundo Las Casas (1997, p.26), num conceitoangi#o:

marketing é a &rea do conhecimento que engloba exlatividades concernentes as
relacdes de troca, orientadas para a satisfacdode®sjos e necessidades dos
consumidores, visando alcancar determinados obgetie empresa ou individuos e
considerando sempre 0 meio ambiente de atuacdompaxto que essas relacbes
causam no bem-estar da sociedade.

Podemos dividir a evolugao do conceito deketing de acordo com Dickson (2001)
em termos de eras: era da producéo; era das vesrdadp marketing; era do marketing de
relacionamento. E, segundo Cobra (2002), temosareta do marketing digital.
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Hoje “o marketing é o processo de planejamentoeewgéo de concepcéo, fixacdo de
precos, promocéao e distribuicdo de idéia, bengweces para criar trocas que satisfacam as
metas individuais e globais” (CZINKOTA, 2001, p.29)

Partindo da evolucéo apresentada e do concei@zithkota (2001), consideramos que
o marketing € a area do conhecimento que englalzs tas atividades relacionadas a troca,
orientadas para a satisfacao dos desejos e nexdssidos clientes.

Segundo Claude Machline (2003, p.9), “a funcaonduoketing envolve tomada de
decisbes, gestao de recursos, coordenacdo de goscesvaliacdo de resultados dentro de
quatro areas de responsabilidade: analise, plarajanimplementacéo e controle”. Explica:

1. Andlise de marketing: analisar os riscos e as apmades de mercado;

2. Planejamento de marketing: selecionar o mercadm-alvas estratégias de
marketing;

Implementag&o de marketing: desenvolver o mix oupmsto de marketing;

4. Controle de marketing: avaliar os resultados daatégias e dos programas.

E no mercado, nos clientes potenciais ou atuais,sguencontra a base mais soélida
para se partir para acdes de marketing bem susedidaboas decisfes sao aquelas que se
adaptam bem as necessidades dos mercados.

A analise do mercado permite identificar e conheseclientes potenciais ou atuais, as
suas necessidades e comportamentos, e tambémr avalismensdo do mercado e a sua
evolugao.

A analise da concorréncia identifica e caracteoza&oncorrentes diretos ou indiretos
dos produtos ou servicos, permitindo comparar aaoferta com a dos concorrentes e cruzar
esta informacéo com as preferéncias dos clientesgte ou aquele competidos.

O individuo ou a organizacao estd em cgiedi de definir uma estratégia de marketing
que inclui a selecdo dos mercados-alvo a atinggorecepcdo dos produtos ou servigos a
oferecer e a definicdo dos objetivos. Para que istdoocorra, os profissionais de marketing
utilizam diversas ferramentas para obter as reapatdsejadas de seus mercados-alvo. Essas
ferramentas constituem o marketing - mix ou congpdstmarketing.

Segundo Kotler (2001, p.37), marketing mix ou costp de marketing “é o conjunto
de ferramentas de marketing que a empresa utiiza gerseguir seus objetivos de marketing
no mercado — alvo”.

McCarthy (1996pud KOTLER, 2001, p.37) classificou essas ferrameatagjuatros
grupos amplos que denominou os 4ps do marketirmdupo, preco, praca (ou ponto de
venda) e promocao (do inglpsoduct, price, place e promotifnAs variaveis especificas sob
cada P sdo mostradas na Figura 1.
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MIX DE MARKETING

PRODUTO \PRACA

Variedade de produtos Canais,
Qualidade, Cobertura
Design Variedades
Caracteristicas Locais
Nome da marca MERCADO - ALVO ES'[OC]UG
Embalagem Transporte
Tamanhos
Servicos
Garantias
Devolucdes.
PRECO PROMOCAO
Preco de lista Promoc&es de Vendas
Descontos Publicidade
Concessdes Forca de vendas
Prazo de Pagamento Relacdes Publicas
Condicdes de financiamento Marketing direto

FiguraOs 4P’s do mix de marketing
Fonikmtler (2001, p.37)

O marketing pessoal, por sua vez, surge como urrenfenta para alcancar o sucesso
profissional sem se descuidar dos detalhes. Engugralocal de trabalho tém pessoas que se
destacam, alcancam postos importantes nas em@esaarreira € pontilhada pelo sucesso.
Estas pessoas fazem marketing pessoal, consideradtator altamente positivo para o
profissional e sua carreira. Cuidar bem da imagegarantir e ampliar as oportunidades de
crescimento profissional, uma vez que € fundameaatalma imagem de pessoa de valor,
inteligente, simpatica, ética e cooperativa.

O Marketing Pessoal valoriza o ser humano em todssseus atributos e
caracteristicas. Visa possibilitar a utilizacdmplelas capacidades e potencialidades humanas
na area profissional e na vida pessoal. Segunideifdl Neto (1999, p.22),

O marketing pessoal ndo trata nem reduz as pesso@s objeto. Ao contrario,
valoriza o ser humano em todos os seus atribut@saeteristicas inclusive em sua
complexa estrutura fisica, intelectual e espirithia verdade possibilitar a utilizagao

plena, divulgar e demonstrar cada uma de nossaidapes e potencialidades é
sua principal tarefa.

A cada dia o tema ganha mais importancia. Sua ke de auxiliar a insercao de
profissionais no mercado é efetivamente uma vantag@mpetitiva que deve ser buscada
numa economia em que o verdadeiro diferencial ctitiyeedas organizacdes é a natureza, a
qualidade e a capacidade dos homens e mulhereasgisem. Dessa forma, o marketing
pessoal pode ser definido como o0 processo
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[...] encetadgor um individuo, envolvendo a concepg¢éo, planejeame execugéo,
de acdes que contribuiriam para: a formagdo piofiat e pessoal do individuo
(produto), a atribuicdo de um valor justo e conymhttom o posicionamento de
mercado que se queira adquirir (preco), a execulgi@acdes promocionais de
valorizacdo pessoal (promocado), que o colocariamugar certo na hora certa
(distribuicdo)” (OLIVEIRA NETO, 1999, p.23).

Para Penteado Filho (1990, p.155,156),

O marketing de sucesso comeca pelo marketing dessvés dele o profissional
deverd equacionar suas dificuldades particulares pascar o caminho mais
adequado para se organizar, e sO entdo se dediptareejamento estratégico. [...].

Segundo Oliveira Neto (1999, p.103), as recomeretadiasicas para os 4P’s que

devem ser usadas no plano de marketing pessoal sao:

Produto: o profissional. Trata-se da formacéo profissiocapacidade de trabalho,
experiéncia, cursos, habilidades e historico desa

Preco: os valores dos salarios e beneficios pagos afisgiomais na praca.

Praca/Distribuicdo: o mercado. O profissional precisa ser um alvo ma@teando
de maneira a ser visto por todas as pessoas gsanpogcessitar de seus produtos
Ou servicos. Isso significa estar nos lugare®sera hora certa.

Promocéa o curriculo, contacto com profissionais da dessgessoria de imprensa
profissional. A experiéncia, 0s contatos, a tégn@amaneira correta para o
profissional colocar-se na mente dos clientes. @igzional pode ser tudo o que
guiser desde que os outros acreditem.

A elaboracao desse plano e as acfes de markessggbeornam-se um diferencial na
atuacao dos profissionais bibliotecarios, de foque este deve construir uma marca pessoal
no universo em que atua, consolidando-a e tornandoa principal ferramenta para se
posicionar diante dos desafios da carreira profsdie do mercado. Sendo assim, lembramos
as palavras de Santos (2002, p.21) ao ressaltar que

O marketing pessoal analisa a imagem e as catiasi que o aspirante possui,
assim como aquelas desejadas pelo setor e prorsovarasformacdes necessarias
para aproximar os dois lados e dessa forma, ocartenca. A transformagéo da

imagem promove mudancas de atitudes, habitos, avampentos, de valores e

desejos.

Segundo Mello (2006, p.1), “o Marketing Pessoabmposto de cinco ferramentas
basicas que, quando utilizadas em conjunto, apmesenm resultado de ampla dimensao,
fruto da sinergia do conjunto dos instrumentositésnutilizados”. Na visdo do autor, “néo
existe beleza, nem charme, nem posicao financeirdegiada que possa suprir a falta de um
bom Marketing Pessoal’. Dessa forma, 0s cinco gslafue sustentam e promovem o
marketing pessoal sdo:

Embalagem do produto (O produto € vocé)sugere uma boa aparéncia, ou seja,
uma embalagem adequada de um produto, ou servagge pomprometer a
confianca de uma clientela, ndo deixando duvidasnigu a competéncia
profissional.

Higiene pessoal:ndo s6 a aparéncia externa importa, mas 0 cuidado &
higiénica pessoal, ou seja, 0 halito, o cheiraglweto etc.
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» Conteudo: competéncia, carater, honestidade, fidelidadeendis valores que
cada um tem dentro de si mesmo.

» Postura fisica: ter uma postura que dé indicios de um bom atendan@ois o
comportamento de quem representa a imagem de ustauigio poderé
comprometer sua credibilidade.

» Comunicagdo: a comunicacdo pode ser a ferramenta responséweldifelenca
entre o fracasso ou seu sucesso no marketing pessoa

Considerando os pilares apontados por Mello (208&cebemos que marketing
pessoal € o esforco que o profissional faz quanidinauas cinco ferramentas para atrair e
manter pessoas que interessam perto dele.

5 METODOLOGIA DE PESQUISA

Buscando alcancar os objetivos propostos no esastiabelecemos a metodologia da
pesquisa. Adotamos a pesquisa qualitativa paraletacae dados que ndo podem ser
quantificados, buscando o registro de opinidesjvost atitudes, experiéncias, valores, entre
outros, respondendo a questdes muito particulares gesquisa quantitativa para obter
nameros e estatisticas que vém mensurar os datidsob

No método qualitativo Minayo (1999, p.21-22) ressgue "a pesquisa que utiliza tal
meétodo costuma responder a questdes muito pargsylpois trabalha com o universo de
significados, motivos, aspiracdes, crencas, valer@sgudes [...]".

O método quantitativo, por sua vez, é caracteripatdrichardson (1999, p.80) como
aquele que se caracteriza pelo “emprego da quzag#o tanto nas modalidades de coleta de
informacfes quanto no tratamento das mesmas atde/éecnicas estatisticas das mais
simples as mais complexas”. A conjuncdo dessasdapens torna-se essencial a
compreensao do fenémeno estudado.

O estudo que se caracteriza como pesgeaisampo do tipo exploratéria que, segundo
Minayo (1999, p.26) é “[...] o tempo dedicado aeimbgar-nos preliminarmente sobre o
objeto, 0os pressupostos, as teorias pertinentasetadologia apropriada e as questdes
operacionais para levar a cabo o trabalho de cangb. Utilizamos para coleta de dados a
pesquisa bibliogréafica, o questionario e o regi&itografico.

5.1CAMPO E SUJEITOS DA PESQUISA

O campo de pesquisa recai sobre a biblioteca ddgukesParaibano de Educagéo
(UNIPE), localizado na cidade de Jodo Pessoa/PBsiderando a sua credibilidade,
consolidacéo e existéncia no mercado de trabaliio, ¢tomo o quantitativo de profissionais
bibliotecarios atuando numa mesma instituicao.

A Biblioteca do UNIPE vem buscando se configurancaum espaco moderno, onde
0S usuarios possam ter acesso aos diversos tipafodaacao. Vem mantendo uma politica
de ampliacdo e atualizagdo do acervo com novassieges de livros, assinaturas e
renovacdes de periddicos nacionais e internaci@nBese de dados (BIBLIOTECA..., 2006).

O prédio abriga a area administrativa, o acervalgbitcleos de Estudos Docentes e
Dicentes, Videoteca, Cabines de Estudo em Grupdigidual, Cabine de Video, Ambientes
de Estudo Climatizado e Multimeios. Em sua esteutonganizacional temos os seguintes
setores:
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Diretoria; Setor de Periodicos e Producédo CiemtjfiSetor de Consulta/Pesquisa
Local; Setor Técnico; Setor de Referéncia; Setor Midtimidia/Videoteca; Setor de
Empréstimo; Ambientes de Estudo.

A Biblioteca do UNIPE tem como papel fundamentakdporte ao desenvolvimento
das atividades técnico-cientificas da comunida@del@uica. Para tanto, oferece os servicos
de consulta/pesquisa loc&mpréstimo domiciliar, Reserva de publicacbesei@acdo aos
usuarios, Acesso a Internet, Acesso ao Sistemaeden@Gamento Eletrénico de Documentos
Comutacdo bibliografica, Disseminagdo Seletiva ddorinacdo, Processos técnicos,
Informacao e documentacéo, Emisséo de relatOReprografia, Cursos, Sumario correntes,
Exposicdo, Quiosque de auto-atendimento, Redesfdemacgdo. Disponibiliza também
informacfes multimidia através de Base de Daddsigaigdes eletronicas e em formato CD-
ROM e on-line, nas &reas abrangidas pelos cursseaido pelo UNIPE (BIBLIOTECA...,
2006).

O acervo €& composto aproximadamente de 100.000 (& documentos
compreendendo livros, periddicos, atlas, relatgrimsetins, anuarios, Catalogos, DVD'S,
CD’s, Fitas VHS, Teses, Dissertacdes, e monografipeesentativos de varias areas do
conhecimento, tais como: Administracdo, Arquitetu@éncias Contabeis, Ciéncias da
Computacdo, Direito, Educacéo Fisica, Fisioterdpimoaudiologia, Pedagogia e Psicologia.
Organizado de acordo com a CDU (Classificacao Delcidmiversal), juntamente, com o
CUTTER que forma o numero de chamada (nimero ddizacdo do livro na estante). O
acervo geral se encontra todo automatizado e ragcsem banco de dados, permitindo facil
localizacéo da informag&do mediante a utilizacasaftware proprio (BIBLIOTECA..., 2006).
Com relagdo aos sujeitos da pesquisa, 0 universacsids os bibliotecarios do UNIPE,
totalizando 05 (cinco) profissionais, considerama@ritério de sua formacdo na éarea de
Biblioteconomia, representando as unidades: Diggtéreriédicos, Referéncia, Multimidia e
Setor Técnico. Assim, temos uma gestora e quablotacarias. A pesquisa contempla 04
(quatro) sujeitos pesquisados. A caracterizacasedesujeitos consta na primeira parte dos
Resultados.

5.2TECNICAS E INSTRUMENTOS DE COLETA DE DADOS

Para a coleta de dados e posterior analise utiigarpesquisa documental para obter
informacdes sobre o UNIPE e a Biblioteca, tais cosetores, funcdes, servicos etc.
Utilizamos o questionario para coleta de dadosspeito dos bibliotecarios, sujeitos da
pesquisa.

Elaboramos o questionario a partir do conceito darkieting Pessoal como um
processo (produto, preco, promoc¢ao e praca) enpartias recomendacdes basicas dos 4P’s
para um plano de marketing pessoal de Oliveira Ki€d89). Assim, realizamos uma visite
loco com um oficio (Apéndice A) solicitando autorizagioa realizar a pesquisa e, com a
devida permissao aplicamos o questionario quecestgposto por 15 (quinze) questdes entre
fechadas, abertas e de multipla escolha, posaiidlit a coleta de dados sobre 0s sujeitos.

Durante uma semana, no periodo de 14 a 20 de novetsl2006, em horarios pré-
estabelecidos e com a autorizacdo da diretora béo®@ica do UNIPE, visitamos 0s seus
setores, aplicando o questionario as quatro bdd#@ias que se dispuseram a participar da
pesquisa. Assim, coletamos trés no primeiro digislta e o0 quarto no ultimo dia.

Para a coleta, entregamos o questionario, indilnterste e solicitamos a entrega no
mesmo dia, de modo que ficAvamos aguardanddoeal fora do setor da bibliotecaria
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pesquisado, mantendo a sua privacidade no momentesposta ao instrumento e indo
coleta-lo posteriormente. Apenas uma bibliotecsolecitou que fossemos coleta-lo no dia 20
de novembro, pois estava com falta de tempo paponelé-lo de imediato.
Durante a visita a biblioteca e a aplicacdo do tijueio, fizemos o registro fotografico de
alguns servicos da biblioteca relacionados ao niatkda biblioteca, que, apesar de ndo estar
diretamente relacionado ao marketing pessoal, @osimda visdo do marketing usado na
biblioteca.

Por fim, reunimos os dados coletados nos questam& fomos a busca de
compreendé-los, interpretad-los e analisa-los, ootdndo-os e obtendo, finalmente os
resultados apresentados por meio de tabelas eaguadr

6 RESULTADOS E ANALISES

Partindo dos dados coletados no questionario aaliea04 (quatro) bibliotecarias do
UNIPE, apresentamos os resultados obtidos a pargua analise.

Estes estdo divididos em duas partes: Parte 1ntifidacdo dos sujeitos e, Parte 2 —
Marketing pessoal e profissional das bibliotecatias&)NIPE.

6.1IDENTIFICACAO DOS SUJEITOS

Com relacdo a primeira parte da analise, correspaad as informacbes de
identificacdo dos sujeitos, temos as varidveis &pdo académica, atuacdo na area, funcao
que exerce e tempo de servigo na biblioteca do BNIP

Formacgédo académica:100,0% tém graduagdo em Biblioteconomia pela UFPB e
concluiram a graduacao entre 1982 e 1999, sen@96/&) na década de 90. Esse resultado
se justifica pelo Curso da UFPB ser o mais proxiaanstituicdo, lotado na mesma cidade, o
que demonstra que, ao se formar, o profissiond estontrando espaco no mercado de
trabalho.

P6s-Graduacgéo:75,0% dos profissionais realizaram ou estéo @adia um curso de
especializacdo ou mestrado. Destes, 50,0% (2) avptgpelo mestrado e 25,0% (1) pela
especializagcdo, um nado respondeu a questdo. A @RPBistituicdo que prevalece enquanto
Universidade escolhida pelas bibliotecarias paatizazem a sua pés-graduacao, perfazendo
50,0%. O UNIPE aparece com 25,0% demonstrandoaaimd baixo indice de incentivo e
promocdo a educacdo continuada de seus profissidoidiiotecarios oferecida pela
Instituicéo.

Ressaltamos, a partir dos dados obtidos, a ndadssde incentivo e promocdo da
aprendizagem continuada para que o bibliotecanmpanhe as demandas da sociedade e do
mercado. Ao realizar uma pos-graduacdo ele estamdno assevera Tarapanofap(d
NEVES, 1999), sendo interdisciplinar e galgando ufmamacdo que |he proporciona
especializacdo com a area que trabalha.

Sugerimos que o UNIPE, junto & gestéo da bibligtpoasa estabelecer uma politica
de aperfeicoamento que incentive e/ou “patrocings@s de poés-graduacdo, dentre outros
gue garantam a aprendizagem, fortalecendo esseappéisitiva tdo presente nos resultados.
Assim, o UNIPE estara se enquadrando nas orgamigaminectadas aos setores modernos
que mantém trabalhadores qualificados e oferecemligiies e oportunidades para tanto
como lembra Arruda (2006) e atingindo uma das gdpdes destacadas por Valentim (2000)
que é a busca do conhecimento necessério paranateanario de mudancas.
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Atuacdo na area:50,0% (2) atuou na area antes de concluirem augcad e Os
outros 50,0% (2) apds a conclusdo da graduacam.niss faz pensar que o mercado de
trabalho para o profissional bibliotecario est@sgandindo, Ihe dando oportunidade de atuar
antes mesmo que ele conclua o curso, provavelnmmt® estagiario. Podemos afirmar
também que esta se contratando pessoal habilitatlzemndo uso do bom senso e da
criatividade. Diante disso, nos remetemos as padade Cury, Ribeiro e Oliveira (2001),
quando afirmam que, o profissional bibliotecarilmverescendo com destaque, passando para
a sociedade da informagdo um comportamento pogsitjue se objetivam com saberes,
conhecimentos, competéncias e habilidades, conmkyee destacar no mercado de trabalho.

Funcdo que exercedos 4 sujeitos pesquisados, 3 comentaram estaterceedo a
funcdo de bibliotecarias na biblioteca do UNIPEguamto 1 exerce a funcdo de gestora
(diretora) da biblioteca.

Observamos, portanto, baseando-nos nas palavrblalgesi (2002), que qualquer
profissional bibliotecario tem oportunidade reféeea cargos de direcéo, adquirida para o seu
desenvolvimento profissional e pessoal diante dé&edade. No entanto, vale observar que
nenhuma apontou ser bibliotecaria-gestora de sex@pie ndo acontece na Biblioteca do
UNIPE e seria salutar para o desenvolvimento orgaional e conhecimento administrativo
desses profissionais.

Ressaltamos, por oportuno, que por ser do tipoewsibaria e constituir em uma das
bibliotecas mais conceituadas da cidade, bem comoeder a uma grande demanda de
usuarios, o quantitativo de bibliotecarios esta alatdamente baixo se considerarmos o
volume de atendimento e de servigos oferecidosipar biblioteca deste porte.

Sugerimos que seja feita uma avaliacéao junto @gedha biblioteca para que o quadro
de bibliotecérios seja ampliado, beneficiando ditligdo e seus alunos, usuarios dessa
unidade. Sugerimos também que seja avaliada aswa&ds de criar cargos de gestdo nos
setores da biblioteca, obtendo melhoras signifiaatem sua gestéo, diminuindo a sobrecarga
de fungbes na geréncia e, ainda ampliando a atitnaes a motivacao desses profissionais.

Tempo de servico:75,0% (3) atuam de 4 a 6 anos na biblioteca e apemaatua por
24 anos neste servigo, esta, atualmente, comorgegdounidade. Percebemos a experiéncia
desses profissionais e ressaltamos a valorizacérp#aiéncia para o cargo de lideranca.

A preocupacao da Instituicdo em colocar na podigilidder um profissional experiente
pode ser compreendida como o foco na competénefnidh por Stroobantsapud
ARRUDA, 2006, p.9) como savoir-faire oriundo da vivéncia pessoal, da experiéncia no
trabalho e das atitudes comportamentais.

6.2MARKETING PESSOAL E PROFISSIONAL

Na segunda parte da analise, apresentamos osademulias secbes que compdem a
abordagem especifica, referente ao marketing plesspaofissional das bibliotecarias do
UNIPE, enfocando os 4P’s do marketing, que séoduto: opinido dos bibliotecarios sobre
marketing pessoal, formas de investimento profiedie@ pessoal, motivacdo na formacéao
profissional e pessoapreco. faixa salarial atual e compativel ao exerciciopdafissao;
praca: forma de ingresso na instituicdo que trabalfframocéo realizacdo do marketing
pessoal e maneira que o bibliotecario se promove.

6.2.1 Produto

Conceito de marketing pessoalem questdo aberta, as bibliotecarias apresentaram
sua visdo sobre marketing pessoal, dentre as gqlestacamos as seguintes passagens: Bl:
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marketing pessoal € “[...] reconhecimento profisald...]”; B2: “[...] venha a ser promocao
pessoal e profissional [...]"; B3: vem "[...] valpar suas caracteristicas e atributos como
profissional [...]”, e; por fim o B4: “sdo os postdortes que cada um tem, e procura
evidencia-los [...]". Entdo para um bom desempenbhomarketing pessoal € necessario
adquirir todas estas habilidades na vida profisdierpessoal.

Baseando-nos nas palavras de Oliveira Neto (128@&ndo relata que o marketing
pessoal valoriza os profissionais da informacadadas as suas caracteristicas, na estrutura
fisica, intelectual ou espiritual; possibilitande-divulgar suas capacidades, habilidades,
competéncias e pontos fortes, observamos essa nmegi&a nos conceitos apresentados, de
modo que as bibliotecarias identificam o poderfangédo do marketing pessoal na vida do
profissional da informacao.

Com o entendimento do que é o marketing pessdaibietecarias poderao elaborar
estratégias que a projetem a para o mercado deftra da Instituicio UNIPE, valorizando o
profissional e a profissdo. Sugerirmos, portant@ladboracdo de um plano de marketing
pessoal que valorize as funcdes e o papel deseaghemor essas profissionais. Esse plano
pode ser baseado nos 4P’s referenciados por Q@liéto (1999) como aplicaveis ao
marketing pessoal.

Investimento das bibliotecarias na formacdo profisenal e pessoal:100,0%
investem nessa formacdo, demonstrando a importdaaprendizagem continuada, tornando
possivel acompanhar os tempos de mudancas e faessdoeducacdo um grande fator de
competitividade.

Esse investimento possibilita alcancar os seisgsoapontados por Valentim (2000)
como fundamentais ao bibliotecario em sua atuapéas sejam: realidade, identidade, foco,
processos, recursos e perspectivas. Dessa formacatdo com Oliveira Neto (1999) o
profissional se torna o produto da Instituicdo guecisa ser “vendavel” para se obter o
reconhecimento do que esta sendo oferecido a seasas.

Motivacdo da gestora no investimento na formacéao pfissional e pessoal75,0%

(3) bibliotecarias questionadas a esse respetmain que ha motivacdo e valorizacao pela
diretora e apenas 25,0% (1) considera que nado hi&ap&o para formacdo profissional e
pessoal. Considerando os resultados, aferimos questora valoriza a aprendizagem
continuada; ponto fundamental para pensar no magkgtessoal e na promocdo de sua
equipe.

Investimento pela instituicdo na formacao profissioal e pessoal:75,0% (3)
afirmam que sao incentivadas, e apenas 2%J%consideram que nao ha incentivo.
Esse percentual € significativo, pois um profisgiomotivado torna-se mais criativo e até
mesmo colabora mais efetivamente para a empresastuwicdo. Podemos concluir entao
que o UNIPE se preocupa com a qualidade de seiissiwoais, motivo que pode esté
favorecendo a sua consolidacdo no mercado, bem oamoonhecimento dos bibliotecéarios
que atuam nessa instituigao.

Ressaltamos, contudo, a fala da B3 que ndo estéeggatcom a Instituicdo quanto a
incentivos para essa formacdo e a fala da B4 quesshalta beneficios para um pequeno
grupo, de modo que sugerimos que a instituicasiavnais em seus bibliotecarios de forma
indiscriminada, utilizando-se de critérios solidng, intencdo de ndo haver privilégios. Essa
pratica contribuira para uma equipe de profiss®manis satisfeitas e com auto-estima
potencializada, e menos resistentes a mudancas.

Forma de investimento na formacao profissional e @soal pelas bibliotecarias:
mostraram-se conscientes da importancia de invastgua formacéo profissional e pessoal.
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As formas de investimento indicadas com maior &wglk foram: participacdo em
congressos, eventos etc, conversa com colegadrpasade experiéncias e participagcdo em
grupos de discussao, com 19,0% (4) de respostasveaidvel, totalizando 57,0% (12).

Acreditamos que qualquer profissional deva ser senmgentivado a acompanhar as
mudancas e a favorecer o seu desenvolvimento pesspepfissional. Segundo Palhares
(2006) as mudangas no mundo em que vivemos surtamgas também no profissional
bibliotecéario, exigindo que esteja sempre se agededo, participando de eventos, lendo
trabalhos publicados, fazendo poOs-graduacédo e usdizaindo sempre para manter-se no
mercado de trabalho. E os resultados demonstram pescupacado nas bibliotecarias do
UNIPE.

Destacamos, contudo, que na pergunta duas opgddsraén assinaladas, quais sejam
investir em aprendizado de linguas e integrar etatia de entidades de classe. A primeira
forma € uma das competéncias exigidas ao biblioteado mundo eletrénico e sem
fronteiras, e a segunda €, muitas vezes, uma “gerentrada” para o mercado de trabalho e
para a criacdo de redes de relacionamentos questaro contatos e lhe mantém atualizado
com os acontecimentos relacionados a area. Egsaasfale investimento na carreira também
capacitam e promovem o profissional no meio, eogreolegas de profissdo e no campo de
atuacao.

Lembramos Arruda (200@pudMARTINS, 2006) ao apontar como novas habilidades
e competéncias do moderno bibliotecario a aquistéomais de um idioma, educacgéo
continuada, dentre outras.

Sugerimos, dentre outros aspectos, 0 envolvimento carsos de lingua e em
diretorias, sejam de entidades de classe ou ongdasionados a profissdo. E lembramos
ainda, a importancia de uma pratica de estudosithdiis e em grupos com colegas. Pratica
essa que pode ser estimulada na prépria biblioeroareunides, ou fora do ambiente de
trabalho.

6.2.2 Preco

Faixa salarial das bibliotecarias: 50,0% (2) das bibliotecarias do UNIPE afirmam
receber de 1 a 2 salarios minimos e que outraal8 2 outra de 4 a 5 salarios. Acreditamos
gque essa variacao nas respostas possa se dafpetaaiacéo salarial considerando o tempo
de servico de cada profissional na Instituicao.t@am essa informacao nao foi solicitada.

Se 0 preco, nas palavras de Oliveira Neto (19989)a&ibuicdo de um valor justo e
compativel com o posicionamento de mercado, a faalarial paga as bibliotecérias do
UNIPE pode ser um fator de desmotivacdo para &&buaesta biblioteca. Aferimos, entéo,
que pode haver uma certa insatisfacdo salarialgéadfaixa apontada pela maioria encontra-
se abaixo do piso para o profissional bibliotecario

O preco esta aquém das exigéncias do mercado pacdissdo que requer cada vez
mais pessoas com excelente formacdo académicacaéermue esteja atualizado com as
novas tecnologias e perfil moderno do bibliotecadinda assim, temos bibliotecarias
preocupadas com a aprendizagem continuada. Poedenguestionar: como investir em sua
formacdo profissional e pessoal sem um salario watkn para tal aperfeicoamento?
Considerando o preco identificado, sugerimos um@lde cargos e salarios, diminuindo as
discrepancias salariais e oportunizando condi¢céeguildade entre a classe, bem como uma
avaliacdo e uma pesquisa de preco junto a ousstisiipdes paraibanas que tenham o mesmo
perfil para equivaler o salario pago as bibliotesado UNIPE. Afinal, o preco pago por um
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servico de qualidade a profissionais competentes der o justo. Uma outra proposta para
amenizar a baixa salarial seria 0 que sugere Ar(R0@6) aos setores modernos, oferecer
oportunidades que beneficiam os profissionais, taiso assisténcia meédica, protecédo e
assisténcia social.

Em pesquisa realizada por Lima (2005), sobre aafaalarial dos bibliotecarios,
evidenciou-se uma baixa remuneragao salarial eoore@onhecimento do profissional pelo
mercado de trabalho. De acordo com os dados de (2@@b, p.54), “[...] 67% recebem entre
1 a 3 salarios minimos e apenas 5% recebem acima2d@oze) salarios minimos”.
Relacionando esses resultados aos da nossa pegquieanos perceber o mesmo cenario em
2006: baixos salarios.

Faixa salarial que seria compativel com a funcdo guexercem, na opinido das
bibliotecéarias: 50,0% das respostas apontam a faixa salarial de65salarios minimos.
Deixamos registrada a sugestdo das bibliotecauasimgdicam um preco justo as funcdes
exercidas e exigéncias do mercado.

6.2.3 Praca

Forma que ingressou na Instituicdo como bibliotecda: essa questdo nos direciona
para perceber @raca. Esta, segundo Oliveira Neto (1999) sdo acfOes qrmmais de
valorizagdo pessoal. Com base nos resultados @lmsesvque 75,0% (3) das bibliotecérias
passaram a atuar na biblioteca do UNIPE “por recomgfio de um (a) colega que lhe
indicou por sua competéncia” e 25,0% (1) afirma ‘Gleaxou curriculo e foi chamada para
selecdo, sendo contratado”. Diante dos fatos debac observamos que, para termos
oportunidade € necessério criatividade, valorizagdoromocdo do talento profissional e
pessoal, divulgando com colegas de trabalho suapaténcias, habilidades e experiéncias.

Esse resultado vem reforcar o papel do marketisgga¢ como agente de promocéo
da imagem e da marca de um profissional e de uofesssfo. Assim, valoriza o ser humano,
possibilitando a divulgacdo e demonstracdo de stmzacidades e potencialidades
(OLIVEIRA NETO, 1999, p.22). Por meio dele o prefmnal busca o caminho mais
adequado para se organizar em sua area de atlPAIROEADO FILHO, 1990).

6.2.4 Promocao

Realizacdo do marketing pessoal100,0% das bibliotecarias afirmam realizar seu
marketing pessoal. Esse resultado nos conduz a#aalde Penteado Filho (1990) ao afirmar
que, por meio do marketing pessoal se conseguaibos@aminho para se organizar e superar
as dificuldades particulares enfrentadas para postente se dedicar ao planejamento
estratégico da vida pessoal e profissional.

Podemos dizer entdo, com base nos dados, que @sgaems desenvolvem agdes de
Marketing de Relacionamento cuja énfase esta nendek/imento de relacionamentos
(DICKSON, 2001) e, consequentemente, de promogao.

Estratégias de marketing pessoal:com base nas respostas das bibliotecarias,
percebemos que estdo preocupadas com a sua promaogienvolvem algumas estratégias
para que isso ocorra. Nesse sentido, duas estitggidestacaram como as mais apontadas,
quais sejam: contacto com profissionais da areangameira como se coloca para seus
clientes, com 17,4% cada, perfazendo um total ¢&8%848) incidéncias. A segunda maior
estratégia ficou divida em trés alternativas, edde: mantém uma rede de relacionamentos
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(contatos), publicando artigos e participando dentas, congresso etc, com 13,0% cada,
totalizando 39,0% (9) de incidéncias. As estraggjae tiveram apenas uma incidéncia
foram: a maneira como se coloca para seu gesttddie ser membro de entidades de classe
(Associacdes, Sindicato etc).

Esse resultado vem complementar o anterior quafidmaaque as bibliotecéarias
realizam seu marketing pessoal, pois segundo @iweto (1999), o marketing pessoal pode
ser definido como um processo que envolve a formpgéfissional e pessoal do individuo, o
posicionamento no mercado e a valorizacao pessudbdlesse mercado competitivo.

Lembramos, contudo, que outras estratégias dewampraticadas, tais como a
distribuicdo de curriculos e a manutencdo de umda de relacionamentos. Além disso, 0
marketing pessoal deve ser uma acdo planejada eocdmeco nos 4P’s do marketing.
Sugerimos, portanto, que a equipe de bibliotecéigadNIPE elabore um plano de marketing
pessoal para sua projecdo dentro e fora do ambit)NIPE, promovendo a classe e a
profissao bibliotecaria.

7 CONSIDERACOES FINAIS

O marketing pessoal tornou-se uma ferramenta égicat essencial no processo de
alcancar sucesso e diferencial na sociedade cdimpeti cada vez mais exigente em que
vivemos.

Uma pessoa com talento e competéncia suficiente gpeercer a sua atividade deve
sempre estar se atualizando, pois o0 conhecimento aprimoramento pessoal sao
fundamentais para a realizacdo dos seus proprjeswas. O marketing pessoal € uma marca
nessa conquista, pois valoriza o aprendizado acedim e a promocao desse profissional
competente.

Considerando a importancia do marketing pessoalestiiyjamos na biblioteca
universitaria do UNIPE a relacdo entre as bibliéties que 14 atuam e as estratégias de
marketing pessoal que utilizam para sua promocauaercado. Os dados foram coletados por
meio de questionario.

Enfocando os 4P’s do marketing, identificamos gsiébidliotecarias reconhecem a
importancia do marketing pessoal tanto na searsopeg€omo profissional, uma vez que
verificamos a preocupacado com a sua imagem, imgestia sua formacao.

No que se refere & promocdo, percebemos que apsainvestimento das
bibliotecarias, da gestora e da instituicdo na &médo profissional e pessoal, ha uma
insatisfacdo quanto ao incentivo & aprendizagemppote da Instituicdo cujos incentivos
devem beneficiar a todos, partindo de critérioglesl

As bibliotecérias afirmam que: participam de eventbocam experiéncias com
colegas, participam de grupos de discussao etdu@one necessario investir em aprendizado
de linguas e integrar a diretoria de entidadeda$se, investindo ainda mais na carreira, para
conseguir por meio dessas estratégias, faciliteagresso e a permanéncia no mercado de
trabalho, garantindo um diferencial nesse mercado.

Quanto ao preco, percebemos que a faixa salasabitiiotecarias do UNIPE &, em
sua maioria, de 1 a 2 salarios minimos, incomplateen o posicionamento de mercado.
Sugerimos um plano de cargos e salarios, oferthemheficios como assisténcia médica,
protecdo e assisténcia social. O prego, sugeritis g@bliotecarias é em torno de 5 a 6
salarios minimos, considerado justo em relacadiddades que exercem.

Quanto a praca as bibliotecarias afirmam entrar mercado por meio de
recomendacado baseada em suas competéncias, demdosdrimportancia da promoc¢ao do
talento profissional e pessoal, portanto, do marggiessoal.
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Identificamos que todas as bibliotecéarias afirmaalizar seu marketing pessoal,
decorréncia da Era do Marketing de Relacionamekgaestratégias para essa promogao sao
variadas, com destaque para o0 contacto com puai@isi da area e a maneira como se
colocam para seus clientes. No entanto, vale imvest outras estratégias, tais como 0s
curriculos e a rede de relacionamentos.

Diante desses resultados salientamos que paraauotib marketing pessoal o
bibliotecéario precisa ser criativo, dinamizadomloecedor de estratégias de promocao, preco,
praca e produto. O marketing pessoal é uma ferrantgre melhora a imagem, contribuindo
para o desenvolvimento de importantes habilidadesoclideranca, percepcdo e carisma,
além da formacéo cultural, comunicacao e aprendimagpntinua.

No entanto, lembramos que apesar da conscién@iezacdo do marketing pessoal
pelas bibliotecarias do UNIPE, este deve ser mddizpartindo de uma acdo planejada, da
elaboracédo de um plano de marketing pessoal qyet@eoclasse e a profisséo bibliotecaria.

THE LIBRARIAN AND THE PERSONAL MARKETING IN THE LIB RARY
OF UNIPE: instrument of professional promotion inhie job market

Abstract

The personal marketing is winning space in the dilanship area and in the professional
librarians' performance, contributing to the persdrand professional growth in the job
market. Thus, it is questioned how the librariars eeen using the personal marketing to
promote their career and which are the strategibat tstrengthens their acting in the
competitive job world. It is aimed at to analyze thse of personal marketing for the active
librarian in UNIPE, acknowledging it as instrumeoit professional promotion. By methodic
means, the adopted the questionnaire for the dallaation has as focus the professionals of
the library of UNIPE, being four librarians and omeanager. As a result, it's obtained the
librarians' profile whose academic graduation toplkace at UFPB, with specialists and
masters. Regarding the personal marketing it iscedt in the librarians' opinion the use of
auto-promotion strategies, in other words, the paed marketing and that they try to satisfy
the users' needs and to invest in their profesdiand personal formation for them to stay at
the market. The strategies more used are of contébt the area professionals, the users'
satisfaction promotion, communication and constarctof net relationships. It concludes
that there are satisfactory actions as for the mmaig ground and promotion and
dissatisfaction as for the price. The personal retirlg use for the efficiency in those
elements will make possible instruments to theatibns for their entrance and permanence
in the job market and, as consequence the profeglsiand the profession’s valorization.
However, it should emerge of a planned action aptha of personal marketing.

Keywords:
LIBRARIAN - PERSONAL MARKETING

ACADEMICAL LIBRARY — LIBRARIAN'S PROFILE
JOB MARKET
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