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RESUMO

Por meio do desenvolvimento pessoal, o profissional de Educacéo Fisica vai além da
busca constante de novas modalidades e especializagbdes em sua area. Assim, a base
de conhecimentos de outras areas o auxilia cada vez mais na conquista do mercado de
trabalho, que é bastante competitivo. Neste sentido, o marketing € uma das ferramentas
de suma importancia dentro de uma organizacdo para que haja crescimento
organizacional, pois propicia aos seus clientes uma satisfacdo em se comunicar
diretamente com a empresa, o0 que leva & conquistar o mercado, atraindo novos clientes
e mantendo os clientes atuais. Por esta razdo, o presente estudo se constitui de um
trabalho realizado por meio de uma reviséo da literatura, com o objetivo de descrever a
importancia do uso das ferramentas do composto de marketing e de marketing pessoal
no cotidiano de trabalho do profissional de Educacéo Fisica, pois os estudos comprovam
que tais ferramentas se bem estabelecidas, promove a salde de modo geral.

Palavras-chave: Marketing Pessoal. Profissional Educacédo Fisica. Conhecimentos.

COMPOUND OF MARKETING AND MARKETING STAFF IN PHYSICAL
EDUCATION: AN APPLICATION IN PRACTICE

ABSTRACT

Through personal development, professional and physical education goes beyond the
constant search for new methods and expertise in your area. Thus, the knowledge
base of other areas assists increasingly winning the labor market, which is very
competitive. In this sense, marketing is one of the very important tools within an
organization so that there is organizational growth because it provides its customers
a satisfaction in communicating directly with the company, which leads will win the
market by attracting new customers and keeping current customers. For this reason,
the present study constitutes a work by means of a literature review, aiming to
describe the importance of using the tools of the marketing mix and marketing staff in
the professional daily work of Physical Education, as studies show that such tools are
well established, it promotes health in general.

Keywords: Personal Marketing, Professional Physical Education, Understanding.
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INTRODUCAO

Mudancas significativas tém ocorrido no cenéario da Educacdo Fisica e o
profissional dessa area, durante sua formacédo, passa por constantes evolucdes, ao
procurar aperfeicoar-se e qualificar-se para a vida profissional, principalmente no que
diz respeito as inovacdes relativas a sua atuacdo. Deste modo, surge o marketing
pessoal, como importante ferramenta que contribui para sua qualificacdo e promocgé&o
profissional.

A atuacao dos profissionais de Educacao Fisica ndo se concentra apenas na
area da educacao, com o passar dos anos, tem crescido em diferentes segmentos,
por exemplo: academias de musculacdo e de ginastica, escolas de natacdo, artes
marciais, treinamento, dentre outros. O crescimento na area do profissional de
Educacdo Fisica surge da necessidade de dominar cada vez mais acdes de
planejamento, execucao e avaliagdo de programas voltados as atividades fisicas nas

diferentes clientelas. Pois,
No campo do desenvolvimento pessoal, o profissional de educacéo fisica vai
além da busca constante de novas modalidades e especializacfes em sua
area. A base de conhecimentos de outras areas, auxilia em muito o
profissional na conquista cada vez mais no mercado de trabalho, que é
bastante competitivo. (CARVALHO; SOUZA, 2009, p. 19).

Neste sentido para que haja crescimento, o marketing € uma das ferramentas de
suma importancia dentro de uma organizacao, pois, propicia aos clientes, comunicar-
se diretamente com a empresa, na conquista do mercado, atraindo novos clientes, ou
até mesmo procurando manté-los. O profissional de Educacéo Fisica desempenha
suas atividades através de treinamento personalizado vendendo servico a seus
clientes, isso, de acordo com as necessidades deles. Dessa maneira, 0 marketing
pessoal € “uma ferramenta estratégica e essencial no processo de se conduzir com
sucesso uma marca pessoal no mundo atual em que vivemos” (DOIN, 2011, p. 54).

A escolha pelo presente tema justifica-se pelo fato de obter melhores
conhecimentos sobre o marketing pessoal. De outra forma é que, o marketing pessoal
tem como finalidade auxiliar qualquer profissional em sua &rea de atuacgéo. Por esta
razdo, objetivo deste artigo € descrever a importancia do uso de ferramentas de
marketing pessoal no cotidiano de trabalho do profissional de Educacéo Fisica, bem
como identificar essas ferramentas, principalmente no que diz respeito as vias de

promocao e os beneficios que estabelecem quando utilizadas.



Na sequéncia, descrever o conceito de marketing na utilizagédo de estratégias voltadas
para o uso do marketing pessoal em relacdo ao profissional de Educacado Fisica;
identificando os beneficios que o ele pode proporcionar para o sucesso do profissional

dessa area.

METODOLOGIA

O presente artigo se constitui de um estudo realizado por meio de revisdo das
literaturas obtidas de livros, artigos publicados nos ultimos anos. Segundo Cruz e
Ribeiro (2008) o estudo bibliografico se baseia em literaturas estruturadas, obtidas de

livros e artigos cientificos provenientes de bibliotecas convencionais e virtuais.

SURGIMENTO E CONCEITO DE MARKETING

Segundo Kotler (2009), o surgimento do marketing se deu a partir da revolugéo
industrial, periodo em que ocorreu o grande consumismo nas mais variadas partes do
mundo, o que fez com que passasse a existir mais pessoas consumistas através das

estratégias de marketing. Assim,

A partir de 1990, com a expansdo do mercado, as organizacdes precisaram
estar sempre um passo a frente de seus concorrentes, surpreendendo-os a
cada dia e mensurando a satisfacdo de seus consumidores e assegurando
gue estdo fazendo um bom trabalho (KOTLER, 2009, p. 29).

De acordo com Kotler (2009), o marketing busca satisfazer de todas as
maneiras 0s anseios e expectativas dos consumidores em relacdo aos produtos e
servicos. Dessa forma, é necessario que haja nas organizacfes, meios eficazes para
atrair seus consumidores, pois a cada dia 0s concorrentes se tornam ameacgadores
diante das empresas. Para este autor com a abertura do mercado na década de 90,
as organizacdes comecaram a criar estratégias de marketing mais arrojadas afim de
competir num mercado cada vez mais turbulento e cheio de alternativas de produtos
e servigos. Tais estratégias passaram a existir devido ao aumento da concorréncia no

mercado de trabalho. Pois,

Antes, porém, o mercado nacional era totalmente interno; os consumidores
compravam aquilo que lhes era ofertado, a concorréncia ndo era muito forte,
as ofertas de varejo eram escassas e ndo havia muita escolha de produtos e



nao se aplicava estratégia agressiva de marketing como hoje (MCCARTHY;
PERREAULT, 2010, p. 86).

Assim, pelo fato de existir a concorréncia, cabe as empresas se empenharem
cada vez mais na divulgacdo de seus produtos, procurando oferecer mercadorias de
qualidade. Segundo Kotler (2012, p. 28), “o marketing € tdo basico que n&o pode ser
considerado uma funcdo separada. E o negocio total do ponto de vista de seu
resultado final, isto €, do ponto de vista do consumidor”. Sendo assim, pode-se afirmar
que marketing € essencial e indispensavel para trabalhar a lealdade dos clientes
ativos, e adquirir os inativos, para que se tornem clientes leais a organizacéo, dentre

elas, uma que diz,

O marketing é estudo de mercado continuo que surgiu com a necessidade
dos industriais, oriunda a Revolugdo Industrial em busca de diferentes
realidades administrativas para aumentar o crescimento da organiza¢éo com
teorias aplicadas na pratica. Diz que “o enigma do marketing € que ele é uma
das atividades mais antigas do homem e, ainda assim, € vista como a mais
recente das disciplinas de negécios”. Ou seja, o marketing é a alma do
negécio tendo como objetivo atender os seus clientes, em sentido de adquirir
confianca e responder todas as expectativas desejadas pelos o0s
consumidores, durante e ap6s as suas compras. (BAKER, 2010, p. 3).
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Conforme Baker (2010), o marketing € uma das ferramentas de suma
importancia para que haja crescimento organizacional, pois propicia aos seus clientes
uma satisfacdo em se comunicar diretamente com a empresa, assim, conquistando o
mercado, atraindo novos clientes e mantendo os atuais. Enfim, existem varias
definicbes sobre marketing.

Ao mensurar a satisfacdo de consumidores Kotler (2009) reforca que o
marketing apresenta-se com um unico objetivo, buscar a satisfacéo do cliente por meio
de pesquisas. Ja Cobra (2002, p. 229), ressalta que o “marketing € mais do que uma
forma de sentir o mercado e adaptar produtos e servigcos”, para ele, o marketing € um
compromisso com a busca da melhoria da qualidade de vida das pessoas. Ou seja, 0
mercado é constituido de compradores, e esses compradores sao individualizados em
gostos e preferéncias. ldentificar compradores, cujo comportamento de compras
apresenta caracteristicas homogéneas, € o grande desafio da prépria segmentagéo
de mercado, levando em consideracdo a fungdo do marketing como estratégia de

negocio.



A FUNCAO DO MARKETING

Conforme Kotler (2009), a funcdo do marketing é lidar com os clientes,
apreender, criar, informar e harmonizar ao cliente a importancia e satisfacdo que
compdem a esséncia do pensamento e da pratica do marketing. Defende ainda que
‘para isso € preciso analisar, planejar, implementar e controlar todas as agbes
necessarias para alcangar os objetivos tragados pela organizagdo”. Custa mais caro
conquistar um novo cliente do que manter um cliente antigo. Dessa maneira,

“O marketing saiu de sua simplificacdo e se abrangeu no todo da empresa
com maior diversificacdo de estratégias formando interacbes entre
organizacéo, colaboradores e clientes, tendo como resultado a durabilidade
da estabilizacdo da empresa (KOTLER, 2012, p. 28)”.

Neste caso, o marketing terd uma funcdo muito maior de manter do que
conquistar novos clientes, pois toda organizacdo visa o lucro, tentando oferecer
produtos e servicos com 0 maximo de qualidade possivel. Cobra (2002), alerta que
muitas organizagdes utilizam essas ferramentas do marketing para tentar oferecer
produtos e servicos a clientes de maneira desonesta, injusta, falsa, vendendo algo que
a pessoa nao quer. Se as funcdes de marketing ndao forem baseadas na verdade, na
honestidade, certamente mais cedo ou mais tarde, o resultado disto sera a perda do
cliente. E as fun¢des do marketing ndo sao voltadas para a perda de clientes, e sim,
para manté-los e satisfazé-los, tendo como resultado o retorno.

Segundo Las Casas (2009, p. 15), o marketing “tem influéncias tanto na
empresa como na sociedade”. E a aplicacdo do marketing voltada para a empresa
tem acontecido cada vez mais. Quem ganha com isso é o consumidor, que tera a
disposicdo no mercado produtos e servigcos de qualidade para melhor satisfazer as
suas necessidades e desejos, ou seja, 0 marketing entdo tera a funcao de equilibrar
essa relacéao de troca entre empresa e consumidor.

Nesta perspectiva, 0 marketing estimula as pessoas para adquirirem algo que
necessite, ou, ao verem certas campanhas publicitarias, como uma propaganda na
televisédo, sente desejo de possuir tal coisa, mesmo que aquilo ndo tenha nenhuma

utilidade para ela naguele momento. Nesse sentido,
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O marketing também é uma atividade que tem como funcdo melhorar o
padrdo de vida. Através de sua orientacdo para os consumidores, as
empresas procuram atendé-los o melhor possivel e a busca dos melhores
produtos € uma constante nos mercados mais competitivos (LAS CASAS,
2009, p.15, 16).
De acordo com Las Casas(2009), hoje a funcdo do marketing € criar cliente e isto é
o diferencial mais competitivo de mercado. Portanto, “a fun¢gdo do marketing € de
proporcionar equilibrio entre os dois setores, o produtivo e o de consumo” (LAS
CASAS, 2009, p. 15). Ou seja, tudo que as pessoas fazem em suas vidas envolve a
forca do marketing. Desde acordar cedo, escovar os dentes, usar determinado
sabonete e ou xampu na hora do banho, portanto, o papel dele na sociedade é permitir
a vida acontecer. Equilibrando oferta e demanda, regulando as relagdes de troca
econdmica. O papel das organizacdes sao oferecer produtos e servi¢cos de qualidade,
proporcionando valor ao cliente, sempre se preocupando com a consequéncia que
suas atividades podem causar na sociedade. Nesse sentido,

Esse é o pressuposto do marketing: estimular o consumo de produtos que
efetivamente constituam melhora na qualidade de vida das pessoas. O papel
social do marketing é, sem duvida, satisfazer as necessidades do
consumidor. Mas o marketing € muitas vezes acionado na expectativa de criar
desejos de consumo de certos produtos ou servigos inGcuos ou gque nao
atendem a nenhuma necessidade. (COBRA, 2002, p.32-33).

Cobra (2002) justifica ainda que “esse é o pressuposto do marketing: estimular
0 consumo de produtos que efetivamente constituam melhora na qualidade de vida
das pessoas.” Diz ainda que o papel social do marketing é, sem duvida, satisfazer as
necessidades do consumidor.

Para Kotler e Armstrong (2003, p. 29) o composto de marketing é: “o grupo de
variaveis controlaveis de marketing que a empresa utiliza para produzir a resposta que
deseja no mercado-alvo [...] consiste em acbes que a empresa pode fazer para
direcionar a demanda para seu produto”. Ou seja, entender o funcionamento do
composto de marketing € de suma importancia para o profissional de Educacéo Fisica

no mercado de trabalho em que atua.

COMPOSTO DE MARKETING

O composto de marketing € o conjunto de elementos que compdem o sistema

integrado de marketing, em outras palavras, sdo as ferramentas que devem ser
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consideradas pelos profissionais que adotam a orientagcdo para o marketing. Para
Dantas (2005, p. 65) “0 composto de marketing € um conjunto de quatro variaveis
(quatro pés) controladas pelo marketing: Produto, preco, promocéo e praga”. Enfim,
muitos sdo os fatores que podem influenciar a satisfagcdo do cliente ao buscar os
produtos e servicos.

Entende-se que o marketing ndo cria habitos de consumo, mas estimula a
compra de produtos ou servicos que satisfacam a alguma necessidade, ou seja, 0
composto de marketing incide em acdes que a empresa pode direcionar a demanda
para seu produto. O profissional de Educacdo Fisica pode ter muitos beneficios,
dispondo de um conhecimento de marketing, ainda mais por ser um profissional que
normalmente trabalha diretamente com o seu cliente, tendo a oportunidade de
conversar, de orientar e de esclarecer davidas que eventualmente possa vir a ter em

relacdo a demanda pelo produto.

PRODUTO

Para MC Carthy (2007), Produto significa a oferta de uma empresa que satisfaz
uma necessidade. Entende-se que para os consumidores, produto € algo de
satisfacdo, a partir de como veem, essa satisfacdo depende da oferta do produto, se
estd ou ndo em perfeitas condi¢cdes. Kotler (2009) ressalta que a invencao de produto
consiste em criar algo novo ou melhorar o que ja existe criando novas possibilidades
de atender as necessidades e desejos dos clientes.

O marketing de Produtos é diferente do de servi¢os. Os principios teéricos sao
0S mesmos, mas na pratica sua realizacéo é diferente. Produtos tangiveis podem ser
vistos, tocados, cheirados, testados, ja os intangiveis se valem de uma expectativa de
resultados. Os servicos ndo sao palpaveis, ou seja, vocé almeja resultados que sé
vivenciara apds o uso continuo.

O produto que o profissional de Educacao Fisica oferece é o seu conhecimento,
0 que ele aprende durante os anos de faculdade e também com cursos de
aperfeicoamento. O profissional de Educacao Fisica tem como objetivo apresentar aos
seus alunos uma melhor qualidade de vida através da atividade fisica. Como os alunos
potenciais ndo podem, antecipadamente, provar, testar, sentir o servico (aula), o que
os induz a se matricularem em uma academia, por exemplo, é a promessa de

resultados e que possui um preco.
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PRECO

Kotler e Armstrong (2003, p. 263) definem pre¢co como “a quantia em dinheiro
que se cobra por um produto ou servigco. Em sentido amplo, € a soma de todos os
valores que os consumidores trocam pelos beneficios de obter ou utilizar um produto
ou servigo”. O preco além de mudar muito rapido, gera despesa para os consumidores,
por isso deve ser bem planejada qualquer decisdo com relagdo a uma mudanga nos
precos dos produtos ou servigos que sao executados para a realizacdo de algum
interesse dos consumidores. A estratégia de preco € uma das mais dificeis de serem
implantadas, pois séo decisdes que influenciam em muito os fatores internos e
externos das organizacdes.

O preco pode até nao fazer muita diferenca para algumas pessoas, mas a
verdade é que a cultura brasileira é pautada no principio da qualidade e de valor
acessivel. Quando uma organizacdo define o preco de um produto deve tomar
cuidado, pois dependendo da definicdo pode ajudar no sucesso crescente de uma

marca ou até mesmo provocar o proprio fracasso. Assim,

A definicdo classica de preco o trata sendo o valor monetario atribuido a um
produto, para efeito de comercializagcdo, ou seja, 0s precos comunicam as
condi¢des sob as quais um individuo ou uma organizacgéo se disp8e a efetuar
uma troca, por isso os consumidores, a sociedade e os administradores das
organizagbes pesquisam, particularmente, e de perto, as decisbes das
politicas de preco. “Ao definir o preco de um bem ou servico, a empresa deve
prever e entender as possiveis reacbes do consumidor”’. (DANTAS 2005 p.
98-101).

Complementa o autor que para estabelecer pregco a um servigo ou produto,
devem-se estabelecer parametros para ndo errar nos itens do composto de marketing
gue pode fazer de um produto 0 sucesso ou um fracasso em analise de valor. Para o
profissional de Educacéo Fisica, é importante uma pesquisa de preco na verificando
valores cobrados pelos concorrentes e a percepcao do profissional no mercado
avaliando o grau de aceitacdo em relac&o ao seu preco por parte dos clientes. O preco
de um produto ou servi¢o ndo é trabalhado de forma diferente, mesmo sendo produtos

tangiveis, ou intangiveis.

PRACA OU PONTO DE VENDA
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Kotler e Armstrong (2003, p. 309) definem canais de distribuicdo como “um
conjunto de organizacgdes interdependentes envolvidos no processo de oferecimento
de um produto ou servigos para uso ou consumo de um consumidor final ou usuério
empresarial.” Para Dantas (2005, p.123), ‘o composto de distribuicdo, ou praca,
designa, em marketing, toda a acdo de deslocamento do produto, da fabrica até as
maos do consumidor.” Entende-se por praca (distribuicdo) ou pontos de venda o0s
canais de distribuicdo, no sentido de localizacdo, através das distribuicbes de
produtos, facilitando o acesso dos consumidores aos produtos oferecidos por
determinada empresa e no caso da Educacdo Fisica, a apresentacdo do

conhecimento profissional.

PROMOCAO

A Propaganda, publicidade, promogdo de vendas e venda pessoal. Muitas
pessoas se confundem sobre esses dois itens do composto de marketing que € a

propaganda e publicidade. Mas,

As principais ferramentas de promocao dirigidas aos consumidores
incluem amostra, cupons, reembolso em dinheiro, pacotes
promocionais, brindes, brindes acoplados a propaganda, recompensa
pela fidelidade, exposicdo e demonstracbes no ponto de venda,
concursos, sorteios e jogos. KOTLER (2009, p. 401).
Promocéao € um meio pelo qual o profissional de marketing chama a atencao do
cliente em adquirir um produto, seja por estar com estoque alto ou para que o mercado
conheca o produto, ou seja, a Promocao de vendas faz parte da cultura consumista.

Nesse sentido,
A Promocgé&o de vendas, um dos itens do composto promocional, pode ser
conceituada como um lugar comum dos diversos instrumentos de
comunicacdo mercadolégica que ndo estéo classificados como propaganda,
venda pessoal ou publicidade. (DANTAS, 2005, p. 167/168)..
Ter uma marca exposta no ponto de venda é uma forma de n&o deixar davidas
no momento da compra, porém nao sdo todos produtos que podem ser expostos e
promovidos, existem mercados especificos ao qual a divulgacéo deve ser pessoal, por
exemplo, o profissional de educacéo Fisica, que o produto ofertado é o conhecimento.
Para Dantas (2005, p. 175) ,"a venda pessoal é a abordagem pessoal feita por
vendedores adequadamente treinados para oferecer produtos e servigos a clientes

previamente selecionados ou nao™. Entdo, o desafio do profissional de Educacéao
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Fisica € colocar em pratica aquilo que seu conhecimento pode oferecer na promoc¢ao
a saude, ou seja, a Promocao € o canal comunicagdo com o consumidor, usuario de
servicos oferecidos pelo profissional de Educacao fisica, ou seja, todo o esfor¢o que

motiva-lo ou encoraja-lo a comprar.

PESSOAS

N&o existe mercado sem as pessoas (KOTLER, 2009). Sé&o elas que fazem
gerir todos o0s processos seja do inicio do ciclo da fabricacéo ou até mesmo da criacao

ao final do ciclo no pés-marketing. Dessa maneira,

Gestao de Pessoas é a fungéo gerencial que visa a cooperagéo das pessoas
gue atuam nas Organizacbes para o alcance dos objetivos tanto
organizacionais quanto individuais. Constitui-se, no passo uma evolugéo das
areas de Administracdo de Pessoal, Rela¢des Industriais e Administracdo de
Recursos Humanos. No final do século XX outra também vem popularizando-
se, como: Gestdo de Talentos, Gestdo de Parceiros e Gestdo de Capital
Humano. (GIL2009, p. 17).

O autor reforca ainda que a trajetoria pessoal e profissional sempre foi e
continuara sendo um patriménio individual a ser administrado com rigor e competéncia
no sentido de cooperacdo das pessoas que atuam na organizacdes. No mundo
competitivo atual & grande a importancia de um diferencial na atuacdo dos
profissionais. Estando preparado e bem estruturado mais facilmente podera passar a
frente de outros elementos concorrentes da é&rea profissional pretendida. O
profissional de Educacéo Fisica deve construir uma marca pessoal no universo em
que atua, sendo essa a sua principal ferramenta para se posicionar diante dos

desafios.

MARKETING PESSOAL

O modelo de sociedade em que se vivencia na atualidade, dita padrbes de
competitividade extremamente elevados em praticamente todas as areas. Conforme
destaca Tricia Alethea (2013), atualmente, pessoas com a mesma formacao

académica gque outras conseguem obter sucesso, em determinada area enquanto as
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demais ficam no esquecimento. ISso ocorre, porque muitos sabem fazer seu marketing
pessoal na qual o individuo consegue se destacar mais do que outros.

Quando se fala de um produto, percebe-se que existem esforcos para que ele
seja notado, apreciado e adquirido. Sdo os esforcos de marketing. Meios que visam
potencializar as vendas dos produtos, utilizando a divulgacéo através da promocao,
propaganda, embalagem, entre outros. O marketing pessoal € a mesma coisa, porém
em beneficio de sua prépria carreira que € serem notadas por suas qualidades,
habilidades e competéncias.

O marketing pessoal conquista espag¢o nas mais variadas areas de atuacao
humana, contribuindo assim para o crescimento pessoal e profissional no mercado de
trabalho (DOIN, 2011). Na compreenséo do marketing pessoal como uma ferramenta
empregada para promocao pessoal de maneira a obter o sucesso, tanto em aspectos
visuais, de comunicacdo e de conhecimento, como em outros aparentemente
secundarios, pequenas diferencas podem determinar o sucesso ou o fracasso do
profissional.

Reconhecimentos de competéncias e habilidades é fundamental para
diferenciar e situar um individuo no contexto social em que vive e em grande parte, na
maneira como ele estara posicionado para o sucesso profissional e pessoal. Assim,
pode-se dizer que o marketing pessoal é a venda de um produto que é “vocé”
(TASCIN, 2005). O marketing pessoal é utilizado em todos os momentos e locais de
nossa vida. Considerando, é claro, 0 mesmo como uma estratégia para vender a
imagem, sob a influéncia na forma como as pessoas olham para quem o utiliza.

Para Kotler (2012), o Marketing pessoal pode ser considerado como uma nova
disciplina que utiliza conceitos do Marketing que aprecia o0 ser humano e suas
caracteristicas. Para iniciar tal tarefa, é imprescindivel analisar a imagem pessoal,
comportamento, comunicagdo, sem passar uma imagem negativa, pois, assim estara
perdendo oportunidades.

Complementa Kotler (2012), deve-se ter uma boa higiene, cuidados com a
saude, usar as roupas corretas, para a composicao ser atrativa. Outro fato relevante
€ que o0 ambiente deve ser organizado, o profissional tem de possuir um bom discurso,
ampliando-o com leitura de jornais, livros, revistas, etc. (KOTLER, 2012). O
desenvolvimento de cada um para adaptar-se ao Marketing pessoal exige mudanca

de atitude, na forma de agir, e ter foco no objetivo para atingir as metas profissionais
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(SANTOS 2010). O marketing pessoal é “uma ferramenta estratégica e essencial no
processo de se conduzir com sucesso, uma marca pessoal no mundo atual em que se
vive” (DOIN, 2011). A cada dia, o marketing pessoal, conquista seu espago em varias
areas de atuacdo humana, colaborando assim, para o crescimento pessoal e
profissional no mercado de trabalho. O mesmo €é bastante procurado por pessoas que
qguerem entrar no mercado de trabalho e entendem que n&do podem ser mais um
(TASCIN, 2005).

O Marketing Pessoal é a estratégia mais eficiente de fazer com que os seus
ideais e objetivos sejam reparados através de sua aparéncia e a forma de
comunicacéo desenvolvida no trabalho ao ser favor, ou seja, no ambiente profissional
(KOTLER, 2012). A preocupacgdo com o capital intelectual e a ética é fundamental na
definicio do perfil daqueles que estardo preparados para serem
parceiros/colaboradores (SANTOS 2010). Qualidade e transparéncia séo o que toda
pessoa executiva em comeco de carreira quer e o que todo profissional desconhecido
deseja.

Diante ao exposto, € possivel enxergar a percepcdo e a forma de
desenvolvimento do marketing pessoal, que propde a construcdo de uma imagem
positiva perante a sociedade, e um comportamento adequado e eficiente para
estabelecer relacionamentos com as pessoas. Sua meta € possibilitar a realizacao do
individuo, divulgando e demonstrando cada uma de suas capacidades e
potencialidades.

Desse modo, compreende-se que a pessoalidade do marketing age como forma
de planejar os objetivos profissionais, com vistas a conquistar a tdo desejada
realizacdo profissional (SANTOS 2010). Mas marketing pessoal ndo € somente estar
bem vestido, ou seja, 0 marketing pessoal é a valorizagdo do ser humano em todos
0S seus atributos e suas caracteristicas. Talentos e dons, quando possuem valor
econdmico, sdo comparaveis a produtos e servicos e a eles podem ser aplicadas todas
as técnicas de marketing. O marketing pessoal significa que o profissional faz o
possivel para que seu servigo seja bem aceito no mercado. Alguns elementos sao
importantes no momento em que o cliente for escolher o profissional que ira trabalhar
com ele, por isso o profissional de Educagédo Fisica deve utilizar o marketing,

obedecendo alguns critérios que serdo descritos a seguir.
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MARKETING PESSOAL E O PROFISSIONAL DE EDUCACAO FiSICA

Em se tratando do marketing pessoal e o profissional de Educacéo Fisica, o
primeiro passo, que este profissional deve seguir, € o de identificacado de servi¢cos que
O Sseu publico almeja, porém, nem todos os individuos possuem as mesmas
competéncias e habilidades.

As habilidades encobertas geram desvantagens, especialmente quando a
competicdo € acirrada. Porém, muitos as possuem e, por uma série de fatores, elas
ndo sdo facilmente reconheciveis. Muito provavel que uma das respostas seja a
pratica do Marketing Pessoal. E importante ressaltar que ao implementa-lo, o mesmo
saiba identificar os fatores que levam as pessoas a procurarem seus servigos, apesar
de saber que os principais motivos sdo: estética e salide (MAGRO, 2008). Para que
a pessoa procure um profissional de Educacéo Fisica, elas analisam a qualidade do
servico prestado pelo mesmo, entre outros fatores estéo os valores cobrados pelas
mensalidades e ou horas em atendimento. E de grande importancia que o profissional
seja visto como sendo qualificado e dotado de conhecimento na area, assim as
pessoas irdo sempre procura-lo.

Assim sendo, para que o mesmo divulgue seus servicos, o marketing entra
como sendo ponto estratégico a ser trabalhado no composto de marketing. (BAYER;
CARLINI, 2010), ou seja, investindo no marketing, especificamente, no marketing
pessoal, o profissional de Educacdo Fisica, estard divulgando a qualidade dos
servigcos prestados, trabalhando sua marca, seu produto apresentando-o ao cliente
como diferencial.

E importante que este profissional saiba que sua meta é a conquista do
consumidor, ndo bastando atrair o cliente apenas pelo seu carisma, mas, sabendo que
por tras de todo o produto, existe corporacédo, técnicas empregadas, aparelhagem
utilizada e proéprio servigo prestado (BAYER; CARLINI, 2010). Neste sentido,

O Marketing Pessoal ndo € somente uma ferramenta que pode ser usada para
alcancar o tdo almejado sucesso profissional, mas pode se transformar em
uma filosofia de vida que tende, quando bem utilizada, a trazer grandes e
significativos beneficios para quem dela se utiliza. O Marketing pessoal ndo
se constréi do dia para a noite, € um processo que demanda esforgo,
dedicacdo, paciéncia e, principalmente, aprendizado constante (PORTAL DE
EDUCAGCAO FISICA, 2015, p. 01).

O marketing pessoal na educacdo fisica, ndo € construido da noite para o dia,

exige um planejamento para ser colocado em préatica. E necessario que o profissional
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esteja sempre preparado para tender melhor os seus clientes, oferecendo servigos de
qualidade, conquistando assim uma maior clientela.

Nesse sentido, o foco no cliente € fundamental, uma vez que esse
relacionamento harmonioso deve atingir o cliente interno e externo. O cliente interno
antes de tudo espera atingir qualidade de vida, enquanto o cliente externo tem a sua
disposicdo no mercado, empresas competitivas, por exemplo, academias. Pois
atualmente a modernizacdo, 0s mecanismos tecnolégicos buscam essa
competitividade para satisfazer as expectativas do cliente através de metas

desafiadoras e eficientes, a fim de conquistar esse cliente de forma encantadora.

Desse modo,
Os clientes experimentam varios niveis de satisfacdo ou descontentamento

ap6s cada experiéncia de servico de acordo com a medida na qual suas
expectativas foram atendidas ou ultrapassadas. Considerando que a
satisfacdo € um estado emocional, suas rea¢des pos-compra podem envolver
raiva, insatisfacéo, irritacéo, indiferenca ou alegria. (LOVELOCK, 2008,
p.113).

Considera-se a satisfacédo do cliente como sendo o resultado adquirido quando
as caracteristicas do servico ou do produto retribuem as suas necessidades. Nao é
s6 produto ou servico que satisfaz um cliente, mas, o desenvolvimento no decorrer do
marketing pessoal do profissional de educacéo fisica, ou seja, as estratégias utilizadas
pelo mesmo sdo primordiais na satisfacdo do cliente, ele sente-se atraido pela
educacado da pessoa que o atendeu, pois, fazer tudo certo no primeiro contato como:
abordagem, ser natural e espontaneo, usar palavras simples, passar informacdes do
produto ou servico de forma clara e objetiva é a forma mais facil de moldar uma
imagem positiva do profissional.

E importante que o profissional de educacéo fisica, tenha foco na satisfacéo de
seus clientes, pois, sdo eles que transmitem a real exceléncia na prestacdo do servico
oferecido, sdo eles que deixam a transparéncia para colegas, vizinhos, amigos,
parentes do que realmente eles sentiram no ato de adquirir o produto ou servigo. Nao
€ possivel agradar a todas as pessoas com um determinado servigo ou produto, mas,
boa parte sim. E interessante ressaltar que os clientes insatisfeitos que ndo reclamam
sdo os que tém menor probabilidade de voltar a procurar seus servi¢os. J& 0s que
ficam insatisfeitos mais voltam e reclamam a chance desse cliente voltar a comprar é

bem maior do que de quem néo voltou para reclamar.
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Quando o cliente ndo reclama dentro da prépria organizacao ele desabafa com
outros clientes, ou pessoas que possivelmente poderiam procurar pelos servicos ou
produtos da empresa ou no caso deste estudo, o profissional de Educacgéo Fisica.
Nesse mercado onde se torna mais competitivo, em que muitos clientes compram com
base nas recomendactes de amigos e conhecidos, uma publicidade negativa do boca
a boca pode ser muito perigosa. No entanto, o lado positivo € que os clientes que
voltam e reclamam a empresa e até mesmo ao profissional de Educacéo fisica em sua
atuacao, tem a chance de reparar o erro e assim nao perder cliente muitas vezes, por
falhas na informacdo que compdem o produto e ou servico a ser demandado pelo
cliente.

CONSIDERACOES FINAIS

Ao término do estudo percebeu-se que a exceléncia ndo € mais um diferencial,
mas, sim, uma questéo de sobrevivéncia. O Atendimento ao Cliente — no contato direto
— tem sido visto como uma das possibilidades de se conseguir diferenciar-se no
mercado atual, também pelo profissional de educacéo fisica. Através das referéncias
bibliograficas foi possivel ter uma visdo mais ampla do tema proposto, dando uma
direcdo para implantar as pesquisas e as acdes para que o profissional de educacéo
fisica possa reter mais clientes, melhorando assim o seu marketing pessoal. Marketing
€ um processo social pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam
através da criacao, oferta e trocas de produtos de valor com outros.

O profissional que deseja ingressar no mercado deve, portanto, buscar meios
de agregar conhecimentos e informacgdes, a fim de promover o desenvolvimento e
gerenciamento pessoal. Para ser eficaz no marketing pessoal, o conhecimento da
dimensdo humana e seu aprimoramento pessoal sdo fundamentais, porque o
marketing € um processo de desenvolvimento e 0 sucesso é apenas consequéncia
dessa busca do conhecimento. Para realizar um Marketing Pessoal é necessario
saber utilizar, de forma coerente e consistente, as novas tecnologias, a midia e o
marketing como ferramentas estratégicas, valorizando a imagem que se pretende
transmitir. O marketing pessoal ndo deve ser confundido com propaganda gratuita,
pois muitos misturam o conceito com divulgacédo da imagem, pura e simplesmente.
Uma forma mais correta que o profissional de educacgéo fisica deve utilizar é a
conquista de clientes, e a forma mais rentavel, estd baseada em ouvi-lo. Segundo

essa préatica, a maioria dos clientes sairdo satisfeito com seus servigos. E preciso dar
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ouvidos, tanto para quem esta satisfeito, como para quem apresenta insatisfacao, e
usar as informacdes para melhorar ainda mais suas expectativas, ou seja, o segredo
do sucesso consiste no conhecimento do cliente, pois a partir dai a satisfacdo do
mesmo pode ser completa.

Hoje, os profissionais de educacéo fisica vém buscando meios para conquistar
um nivel maior de qualidade, assim sendo, garantir seu lugar de destaque no mercado
€ imprescindivel. Os servi¢cos que eles vém oferecendo, mostram que cada vez mais
a maioria estdo em busca de estar se inovando, mudando seus conceitos, dentro da
importéncia de se ter qualidade e garantir um servico de grande exceléncia a seu
cliente. Com isso, quando o profissional de educacao fisica faz seu planejamento, os
objetivos devem estar direcionados para atender as expectativas e satisfacdo do
cliente.

Conclui-se, portanto, que através da utilizacdo do marketing pessoal como
instrumento estratégico de trabalho, contribui para conquistar e reter cada vez mais
um numero maior de clientes. Enfim, o artigo propde o desenvolvimento de um Plano
de Marketing Pessoal, que fara com que o profissional de educacao fisica se direcione
no mercado, dando sustentacdo as suas decisbes mercadologicas. Dessa forma,
minimizara riscos e contribuird para promover acdes que serdo importantes para
conquistar vantagens sobre a concorréncia, aumentando a sua participacdo no
mercado e seus lucros.

E importante que todo profissional de educacio fisica, utilize um Plano de
Marketing Pessoal trabalhando a comunicacdo e o relacionamento, procurando
sempre revisa-lo e adaptd-lo para acompanhar as mudancas do mercado e
estabelecer novas acdes que contribuirdo para alcancar os objetivos e metas

definidos, mantendo o bom desempenho do seu negdcio. Que é o proprio profissional.



21

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICOS

BAYER, Simone Adriana; CARLINI, Clara Angela. Diretrizes bésicas para o
funcionamento de uma academia de ginastica. Agora: R. Divulg. Cient., ISSN 2237-
9010, Mafra, V. 17, n. 2, 2010. Disponivel
em:http://www.fontouraeditora.com.br/periodico/vol-8/Vol8n2-2009/Vol8n2-2009-pag-
205a212/Vol8n2-2009-pag-205a212.pdf. Acesso em: 10 de setembro de 2015.
BOSSLE, Cibele Biehl; FRAGA, Alex Branco. O Personal Trainer na Perspectiva do
Marketing. Rev. Bras. Ciénc. Esporte (Impr.) 2011, vol.33, n.1, pp. 149-162.

CARVALHO, Gabriel Fernandes Pinto; SOUZA, Silas Queiroz de. Representac¢des sociais
do marketing pessoal dos profissionais de Educacao Fisica de Uberaba — MG. Colecao
Pesquisa em Educacao Fisica - Vol.8, n® 2 — 2009 - ISSN: 1981-4313. Disponivel em:
http://www.fontouraeditora.com.br/periodico/vol-8/Vol8n2-2009/Vol8n22009-pag-
205a212/Vol8n2-2009-pag-205a212.pdf. Acesso em: 15 de ago. de 2015.

COBRA, Marcos. Administracdo de Marketing. Sdo Paulo: Atlas, 2002.
Administracdo em Marketing no Brasil. 3. ed. Rio de Janeiro:

Elsevier, 2009.

CRUZ, Carla; RIBEIRO, Uir4d. Metodologia cientifica: teoria e pratica. Rio de Janeiro:
Axcel Books, 2008.

DOIN, E. O marketing pessoal na sua trajetoria profissional. 2003. Disponivel em:
http://www.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%20profissiona
|. htm. Acesso em: 15 de ago. de 2015.

GIL, Antdnio Carlos. Métodos e Técnicas de Pesquisa Social. Sdo Paulo: Atlas, 2008.
Gestado de pessoas: enfoque nos papeis profissionais — S&o Paulo:

Atlas, 2009.

GOMES, Isabelle Sena; CAMINHA, Iraquitan de Oliveira. Um olhar sobre a formacao e
atuacao profissional no Brasil: 0 caso dos personal traines. Pensar a Prética, Goiania, v.
17, n. 2, p. 560-577, jan./mar. 2014. Disponivel em: v. Acesso em: 10 de set. de 2015.


http://www.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%20profissional
http://www.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%20profissional
http://www.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%20profissional
http://www.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%20profissional

22

KOTLER, Philip. Administracdo de marketing: analise, planejamento, implementacao
e controle. S&o Paulo: Prentice Hall, 2012. . Administracdo de Marketing. Sdo
Paulo: Atlas, 2009.

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Marketing. 2. ed. Sdo Paulo-SP. Ed. Atlas, 2009.
MAGRO, Barbara Cristina. Apresentando o Data base marketing para academias. Dez.

2008. Disponivel em: http://www.cdof.com.br/academial.htm>. Acesso em: 12 de set. de
2015.

MCCARTHY, E. Jerome; PERREAULT, Willam D. Marketing Essencial: Uma
Abordagem Gerencial e Global. S&o Paulo: Atlas, 2010.

MINAYO, M.C. de S. (Org.) Pesquisa social: teoria, método e criatividade. 22 ed. Rio de
Janeiro: Vozes, 2003.

PORTAL DE EDUCACAO FISICA. Marketing Pessoal para Personal Trainer. 2015.
Disponivel em: <http://www.educacaofisica.com.br/noticias/marketing-pessoal-
parapersonal-trainer/>. Acesso em: 18 de set. de 2015.

ALETHEA, T. A importancia do Marketing Pessoal. Disponivel em:
<http://www.negocioestetica.com.br/a-importancia-do-marketing-pessoal/>.  Acesso
em: 21 out. 2015.

BACKER, J. P.. Administracdo de Marketing. : do operacional ao estratégico 32 ed.
Séo Paulo: Futura, 2010.

BAYER, Simone Adriana; CARLINI, Clara Angela. Diretrizes basicas para o
funcionamento de uma academia de ginastica. Agora: R. Divulg. Cient., ISSN 2237-
9010, Mafra, V. 17, n. 2, 2010. Disponivel
em:http://www.fontouraeditora.com.br/periodico/vol-8/Vol8n2-2009/Vol8n2-2009-
pag205a212/Vol8n2-2009-pag-205a212.pdf. Acesso em: 10 de setembro de 2015.

BOSSLE, Cibele Biehl; FRAGA, Alex Branco. O Personal Trainer na Perspectiva do
Marketing. Rev. Bras. Ciénc. Esporte (Impr.) 2011, vol.33, n.1, pp. 149-162.

CARVALHO, Gabriel Fernandes Pinto; SOUZA, Silas Queiroz de. Representactes
sociais do marketing pessoal dos profissionais de Educacéo Fisica de Uberaba — MG.
Colecédo Pesquisa em Educacdao Fisica - Vol.8, n® 2 — 2009 - ISSN: 1981-4313.
Disponivel em: http://www.fontouraeditora.com.br/periodico/vol-
8/Vol8n22009/Vol8n2-2009-pag-205a212/Vol8n2-2009-pag-205a212.pdf. Acesso em:
15 de ago. de 2015.

COBRA, Marcos. Administracado de Marketing. S&o Paulo: Atlas, 2002.
Administragdo em Marketing no Brasil. 3. ed. Rio de Janeiro:

Elsevier, 2009.

CRUZ, Carla; RIBEIRO, Uira. Metodologia cientifica: teoria e pratica. Rio de Janeiro:
Axcel Books, 2008.


http://www.cdof.com.br/academia1.htm
http://www.cdof.com.br/academia1.htm

23

DANTAS, E. B.. Marketing descomplicado: Brasilia: Editora Senac, 2005.

DOIN, E. O marketing pessoal na sua trajetoria profissional. 2011. Disponivel em:
http://www.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%20profissi
onal. htm. Acesso em: 15 de ago. de 2015.

GIL, Anténio Carlos. Métodos e Técnicas de Pesquisa Social. Sdo Paulo: Atlas,
2008.
Gestdo de pessoas: enfoque nos papeis profissionais — Séo

Paulo: Atlas, 2009.

GOMES, Isabelle Sena; CAMINHA, Iraquitan de Oliveira. Um olhar sobre a formacao
e atuacdo profissional no Brasil: o caso dos personal traines. Pensar a Pratica,
Goiania, v. 17, n. 2, p. 560-577, jan./mar. 2014. Disponivel em: v. Acesso em: 10 de
set. de 2015.

KOTLER, Philip. Administracdo de marketing: andlise, planejamento,
implementacédo e controle. Sdo Paulo: Prentice Hall, 2012.

. Administragio de Marketing. Sao Paulo: Atlas, 2009.

KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de Marketing. Rio de Janeiro, LTC,
2003.

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Marketing. 2. ed. Sdo Paulo-SP. Ed. Atlas, 2009.

Administracdo de Marketing: conceitos, planejamento e aplicacdes a
realidade brasileira. Sdo Paulo: Atlas, 2011.

LOVELLOCK, C. Servigos: Marketing e Gest&o. Rio de Janeiro: Saraiva, 2008.

MAGRO, Barbara Cristina. Apresentando o Data base marketing para academias.
Dez. 2008. Disponivel em: http://www.cdof.com.br/academial.htm>. Acesso em: 12
de set. de 2015.

MCCARTHY, E. Jerome.; PERREAULT, William D. Marketing Essencial: Uma
Abordagem Gerencial e Global. Sado Paulo: Atlas, 2007.

.Marketing essencial: uma abordagem gerencial e global. Sdo Paulo:
Atlas, 2010.

MINAYO, M.C. de S. (Org.) Pesquisa social: teoria, método e criatividade. 22 ed. Rio
de Janeiro: Vozes, 2003.

PORTAL DE EDUCACAO FiSICA. Marketing Pessoal para Personal Trainer. 2015.
Disponivel em: <http://www.educacaofisica.com.br/noticias/marketing-pessoalpara-
personal-trainer/>. Acesso em: 18 de set. de 2015.



http://www.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%20profissional
http://www.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%20profissional
http://www.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%20profissional
http://www.mulherdeclasse.com.br/marketing_pessoal%20X%20trajetoria%20profissional
http://www.cdof.com.br/academia1.htm
http://www.cdof.com.br/academia1.htm

24

SANTOS, Ligida. Marketing Pessoal e Sucesso Profissional. Campo Grande:
UCDB, 2010.

TASCIN, Joselane. Marketing Pessoal: uma ferramenta para o sucesso. Revista
Cientifica Eletrénica de Administracdo. Ano v, n. 9, dez, Garc¢a - SP: Editora FAEF,
2005.



