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PREFACIO

o longo da minha carreira como executivo e

professor de cursos de pés-graduacdo em

escolas de renome conheci muitos executivos
brilhantes, com excelente educacdo formal e um
conjunto de competéncias acima da média geral que
nao obtiveram o0 sucesso esperado face ao seu
repertério educacional. Sempre que me deparo com
estes exemplos lembro-me de uma frase celebre do
cineasta Woody Allen que resume muito bem este
dilema: “A vida é 80% figuragado”, ou seja, aparecer,
vender-se, comunicar-se € de fundamental importancia
para se obter sucesso na carreira. O bacalhau coloca
mais de 10 mil ovos e ninguém sabe, a galinha coloca
apenas um ovo por vez e faz o maior escandalo e
todos tomam conhecimento quando ela o coloca, isto é

comunicacéo eficaz. Infelizmente as escolas
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brasileiras ainda relutam em introduzir nos seus
curriculos escolares a estratégia de marketing pessoal
objetivando preparar melhor os alunos para o

competitivo mundo dos negocios.

O SEGREDO ESTA NA COMUNICACAO EFICAZ

Vejam quantos cientistas, médicos, advogados e
engenheiros brilhantes que se formam todos os anos e
nao tiveram nas suas grades curriculares aulas de
marketing pessoal. Nos EUA aproximadamente 90% de
qgualquer curso de graduacgédo tem uma disciplina de
Marketing e mesmo assim boa parte destes alunos aos
se formarem procuram cursos de marketing para
melhor vender suas habilidades, E muito dificil
encontrar um americano que nao saiba se vender
usando todos os recursos de marketing. Talvez um dos
maiores meéritos do americanos foi ter criado a
expressdao “Show me the Money” (mostre me o
dinheiro), eles foram os primeiros a compreender que a

riqueza deve ser criada. O conteudo deste livro € uma
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obra prima na disseminacdo da importancia do uso de
técnicas de marketing pessoal para obtencdo de
sucesso na carreira, o autor faz correlagdbes com o
mundo dos negocios que facilitam a compreenséo
destas técnicas. De forma competente aborda os 4 P’s,
posicionamento, apresentacéo pessoal, apresentacdes
de impacto e o poder dos pequenos detalhes na
construcdo de uma imagem profissional vencedora que
atribuo como uma das partes importantes do livro.
Valiosas dicas do uso coerente e estratégico das redes
sociais, ferramenta nova no cenarios de marketing
pessoal que podem fazer uma grande diferenca para
bem ou para o mal tem um destaque especial,
recomendo uma leitura mais cuidadosa neste capitulo,
o autor faz observacdes muito inteligentes sobre o uso

delas para obtencéo do sucesso profissional.

O livro apresenta o que ha de mais moderno e atual em
termos de MKT pessoal usando uma linguagem
compreensivel e de facil assimilacdo, aliado a isto
guem escreve o livro € um homem que faz. Anderson

Hernandes, além de um executivo e empresario bem
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sucedido, é um extraordinario exemplo de profissional
Walt the Talk (anda sobre aquilo que fala), € contador
de origem, uma area tipicamente avessa ao marketing,
buscou aperfeicoamento cursando uma pés-graduacéo
na area e transformou o seu negocio e sua carreira
tornando-se um grande palestrante, autor de varios
livros, articulista de varios veiculos, conquistando uma
projecdo nacional. Escreve com muita propriedade de
guem viveu a transformacédo e soube usar de forma
intensa todos 0s recursos que o Marketing oferece para
acelerar a carreira, mas também de quem estuda com
profundidade e obsessdo o assunto traduzindo textos
aridos de estratégia de marketing empresarial para o
uso cotidiano de nossas vidas profissionais. Leitura de
fundamental importadncia para todo e qualquer
profissional ou empreendedor que necessite
potencializar suas virtudes pessoais e profissionais

para alcangar o sucesso na vida profissional e pessoal.

Romeo Deon Busarello

DIRETOR DE MARKETING E AMBIENTES DIGITAIS DA TECNISA

PROFESSOR DOS CURSOS DE MBA E POS-GRADUACAO DA ESPM E
INSPER
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INTRODUCAO

m dos motivos pelo qual escrevi o livro “O poder

da marca pessoal nos negocios” foi presenciar

e ouvir inUmeros relatos de oportunidades de
negécios desperdicadas por profissionais que
menosprezaram a importancia de uma marca pessoal
forte. Meu objetivo é proporcionar aos leitores um
conteudo pratico e aplicavel, baseado em experiéncias
importantes para o sucesso dos profissionais.

Muitas das aplicacbes que defendo no livro foram
adaptadas, originarias de conceitos estratégicos
aplicados a marcas empresariais, porque defendo a
idéia de que elas podem ser adequadas a sua marca
pessoal. Numa dessas aplicagbes destaco o marketing
profissional que classifico como o conjunto de
estratégias de marketing com o objetivo de alcancar
resultados na promocéao pessoal do profissional.
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Hoje vivemos num momento que as redes sociais estdo
presentes no cotidiano das pessoas e desempenha
grande influencia na estratégia de construcdo de uma
marca pessoal forte. Por esse motivo, dediquei um
capitulo especifico do livro para apresentar diferentes
aplicacoes, fornecendo dicas praticas de como utilizar
as redes positivamente e como evitar que elas
denigram o seu marketing pessoal.

O conceito de venda,
desprezado por muitos ‘ ‘
profissionais que simplesmente

afirmam que nao séo
vendedores é outro ponto alto
do livro que tenho certeza que
contribuira muito para seu
sucesso profissional. Defendo a
idéia de que todo profissional tem a oportunidade de

‘vender-se” muitos momentos de sua trajetéria
profissional e precisa estar atento a elas.

Todo profissional
tem a oportunidade
de “vender-se”

Num ambiente de negdcios tdo competitivo como o
atual, uma marca pessoal diferenciada podera ter um
papel importante nos resultados que vocé podera
alcancar. Por esse motivo, tenho certeza que esse livro
sera uma excelente oportunidade para melhorar a
percepcdo do mercado e aumentar o seu valor no
contexto profissional.
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Tenha uma boa leitura e ao final desse livro espero
sinceramente que compreenda “O poder da marca
pessoal nos negocios”.
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CAPITULO 1

O poder de estratégias de marketing

profissional

ense em uma marca de sucesso, reconhecida
internacionalmente, com grande credibilidade
de mercado e uma legido de fas. Agora tente
imaginar o longo caminho para se chegar la e toda a
construcédo de sua imagem. Vocé acreditaria que tudo
isso foi possivel sem uma estratégia bem definida?
Obviamente que ndo. Similarmente, para construir uma
marca pessoal bem-sucedida com reconhecimento,
visibilidade e credibilidade exige-se uma estratégia
detalhada, disciplina e disposicdo pessoal para
percorrer um longo caminho, 0 que seguramente nao é
uma tarefa facil.
A maioria das pessoas € imediatista, com foco em

resultados de curto prazo, quando na verdade os
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resultados mais significativos, em se tratando de marca
pessoal, de modo geral sdo alcangados no longo prazo.
E claro que existem excecdes, em que algumas
pessoas se tornaram celebridades do dia para a noite,
mas quantas dessas conseguiram manter os “quinze
minutos” de fama? Poucas, pois a fama repentina,
normalmente impulsionada por um acontecimento
amplamente difundido na midia ou na internet
geralmente ndo se sustenta por um longo periodo. Até
2012, com a edicdo do ultimo Big Brother Brasil, o
namero total de participantes em todas as edi¢cdes
soma 183 pessoas. Desses, quantos sairam
definitivamente do anonimato e continuam a desfrutar
de status de celebridade trabalhando na televisédo?
Poucos, o que € um indicador de que a visibilidade na
televisdo e internet ndo é duradoura, se ndo estiver
atrelada a uma estratégia inteligente de permanéncia.
As estratégias de marketing profissional sao
elaboradas por profissionais qualificados nessa area.
Apesar disso, muitos profissionais encaram o marketing
como um tema facil e de dominio publico. Nao raro

guando se fala que alguém se formou nessa area
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muitos imaginam uma profissdo simplista, sem
dificuldades na formagéo, mas ndo €, uma vez que um
bom profissional de marketing tem que ter dominio de
diferentes conhecimentos que incluem o produto,
publico-alvo, comportamento do consumidor,
maximizagdo de recursos financeiros, estratégias de
midia, utilizacdo de redes sociais e muitas outras
coisas. Quando se pensa em marketing profissional e
pessoal, ndo é diferente, e uma boa estratégia sera
fundamental para alcancar os objetivos propostos.

N&o é dificil mensurarmos a importancia de ter
uma estratégia ou contar com um bom estrategista
para orientar as acdes de construcdo de imagem, basta
pensarmos nos jogadores de futebol. Entre essa
categoria profissional, esta mais do que provado que 0
sucesso de um jogador de futebol € formado tanto pelo
que é capaz de fazer dentro quanto fora de campo.
Nesse respeito ndo faltam exemplos de profissionais
gue construiram uma marca pessoal forte quer positiva
ou negativa. Pense nas palavras a seguir e imagine
qual jogador lhe vem a mente: “Animal”, “Gladiador”,

“Enciclopédia do Futebol”, “Fendmeno” e “Rei”. E bem
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provavel que tenha acertado o nome de todos. Eles
criaram muito mais do que apenas um apelido, criaram
uma marca pessoal. Nao importa em que condi¢des
fisicas o Ronaldo Nazario esteja neste momento, ele
sempre sera o “Fenbmeno”. A marca pessoal de alguns
jogadores esta muito mais relacionada com o que
fizeram fora de campo, quando assessorados por
especialistas no assunto. Assim, alcancaram
visibilidade mundial e dedicaram muito tempo para
causas sociais e na vinculagdo de sua imagem a
produtos que geraram cifras significativas de dinheiro,
muitas vezes maiores que seus salarios recebidos dos
seus clubes. Por que as empresas querem ter seus
produtos vinculados a imagem de jogadores e atletas
bem-sucedidos dentro e fora dos campos? Porque
esses produtos venderdo muito mais.

Logo no comeco deste capitulo afirmei que a
maior parte dos profissionais tem um pensamento
muito imediatista em relacdo a construcdo de sua
marca pessoal, o que considero isso um fator
preponderante para explicar porque muitos n&o

conseguem estabelecer uma imagem profissional
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adequada. Quando se fala em estratégias de marketing
pessoal, ela deve ser construida dia a dia, detalhe por
detalhe e acdo por acdo, considerando que o0s
resultados surgirdo de forma gradual e, muitas vezes,
mais demorada que se imaginava, consumindo muito
tempo e dedicacédo do profissional.

Firmar-se como um nome forte em qualquer
categoria profissional sera diretamente proporcional ao
esfor¢o, recursos e tempo despendido nesse objetivo, e
se nao houver muito investimento os resultados no
maximo serdo medianos. Do mesmo modo que as
empresas investem muito recurso para promover suas
marcas, (grandes profissionais investem muito,
especialmente seu tempo para se promoverem, e ainda
assim sem resultados garantidos. E por este motivo
gue é cada vez mais comum que o0s profissionais
busquem a ajuda de assessores de imagem para
direcionar as melhores acdes de marketing pessoal,
aconselhando sobre aspectos como vestimenta,
exposicdo pessoal e diferentes interagbes que
influenciaréo diretamente a imagem que o mercado tem

sobre elas.
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Construir uma boa marca pessoal envolve tomar
decisbes acertadas, mesmo quando se tomou uma
decisao errada. Nesses momentos, mais do que nunca,
deve-se pensar em uma estratégia para minimizar o
impacto decorrente do erro cometido e recuperar sua
marca. Uma marca ndo morre simplesmente diante de
um erro cometido, desde que nesses momentos vocé
seja capaz de administrar os problemas decorrentes
dele. Na maioria dos casos 0 reconhecimento e um
sincero pedido de desculpas vao minimizar 0s
problemas para a imagem pessoal. As acfes positivas
tendem a minimizar as negativas, deste modo vocé se
lembrard que muitos profissionais e celebridades bem
assessorados, logo apés terem cometido um erro,
investiram tempo e recursos em acoes, de certo modo
compensatérias. Isso ndo significa que as pessoas
aceitardo toda espécie de erro, mas que eles precisam
ser administrados adequadamente e estrategicamente
analisados pelos profissionais.

Alguns preceitos do marketing convencional
podem ser aplicados com sucesso no marketing

pessoal e profissional para a construgcdo de uma
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estratégia bem-sucedida. Um deles € o conceito do
composto de marketing, que € um conjunto de pontos
de interesse para 0s quais as organizacdes devem
estar atentas, se desejam perseguir seus objetivos de
marketing. Esse composto € dividido em quatro
diferentes temas, normalmente conhecidos como o0s
‘quatro Ps”, ou seja, produto, prego, praca (neste
contexto chamado de publico-alvo) e promocéao.
Aplicando o mesmo conceito para 0 marketing
profissional, vocé devera atuar nesses pontos de
interesse, se deseja atingir seus objetivos de
construcdo de sua marca pessoal. Para ajuda-lo a
entender como fazer isso, vou detalhar cada um dos

componentes do composto de marketing profissional.

Defina qual é o seu produto

O produto é a base do que vocé €, do que vende
e do que entrega ao mercado. Definir, antes de mais
nada, qual é o seu produto é imprescindivel para
alinhar com as demais estratégias descritas aqui. Um
profissional sem essa definicio e uma identidade

pessoal, ao buscar atender a necessidade de
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diferentes mercados muito provavelmente ndo sera
bem-sucedido na construgédo da sua marca pessoal. As
pessoas tém que ser capazes de compreender o que
vocé esta vendendo, e para isso acontecer € vocé que
tem que estar seguro do que estd vendendo, uma vez
gque essa confusdo pessoal € comum entre O0s
profissionais hoje em dia. Coincidentemente, hoje
atendi um profissional que solicitou uma reunido para
demonstrar seus servicos. Logo de inicio, quando
minha secretaria marcou a reunido, eu ja tive a
impressdo de que ele estava nesse estagio de
confusdo pessoal, mas ainda assim concordei em
conceder-lhe dez minutos para apresentar seus
servicos. Apos uma breve explanacdo da parte dele eu
disse gque a minha empresa procurava por trés
diferentes trabalhos e ele prontamente disse que
atendia a todos; quando pedi referéncia dos trabalhos
ja executados ele me disse que dois deles nunca tinha
feito, ou seja, nem ele sabia o0 que estava efetivamente
tentando me vender. Que credibilidade ele foi capaz de
transmitir para mim naquele momento? Sinceramente

falando, nenhuma; e com certeza muito pouca para as
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diversas reunides que ele estava tentando divulgar
seus trabalhos. Por isso, antes de comecar qualquer
estratégia de marketing, pare e repense 0 que
efetivamente vocé estd vendendo. Mais adiante
abordarei varias maneiras de vocé vender a si mesmo

com sucesso.

Defina qual é o seu prec¢o

O seu preco ndo é apenas o valor que se paga
pela compra de um servico e beneficio oferecidos, mas
€ uma forte estratégia de marketing profissional que
quando bem utilizada sera importante para alcancar os
resultados esperados. Empresas que definiram
estratégias inadequadas de preco amargaram
fracassos na venda de produtos de alto potencial. O
preco vende ou desvende um produto, e em conjunto
com o0s outros elementos estratégicos explanados
nesse capitulo, serd capaz de ter total influéncia na
construgdo da sua marca pessoal, por isso dé interesse
primario nesse assunto. Por exemplo, o preco do
servico deve estar diretamente adequado ao grau de

visibilidade da especializagdo alcancada pelo
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profissional. Aqueles que detém conhecimentos muito
especificos e diferenciados tém que possuir precos
compativeis com isso, afinal o0 mercado espera pagar
mais caro por diferenciais, e quando isso ndo ocorre
havera uma desconfianca em relagcdo a qualificacao
desse profissional.

Nos casos em que vocé disputa diretamente com
profissionais semelhantes, oferecer um preco pelo seu
servigo um pouco abaixo do cobrado pela maioria pode
ser estratégico, desde que a qualidade esteja
equivalente a do mercado. De qualquer modo, o
enfoque deste livro € mostrar como vocé pode construir
uma marca pessoal para cobrar mais e ndo para
estabelecer um preco pessoal inferior ao praticado pelo
seu mercado.

Quando vocé estabelece uma estratégia de preco
muito baixo, adotar uma postura inversa no futuro sera
uma tarefa muito desafiadora; sendo assim, tome
cuidado com a desvalorizagao do seu trabalho pessoal
e busque fazer com que o mercado compreenda o

preco justo pelo que vocé oferece.
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Uma dica muito importante em relagcéo ao precgo é
gue nunca, nunca devemos dar algo de gragca para
alguém; tudo tem um preco e pode ser usado como
moeda de troca. Se vocé der algum servico de graca
estara desvalorizando em muito a sua marca pessoal e
estabelecerd&  um pressuposto para  futuras

negociacoes.

Defina seu publico-alvo

Todo produto, para ser bem-sucedido, depende
de ser aceito pelo publico, e para isso ndo basta ser
apenas bom, precisa ser desejavel, importante, Gtil e
atrativo. O mesmo principio aplica-se ao profissional na
condicdo de “produto”, que precisa estabelecer uma
relacdo adequada com seu publico, alcancando um
grau de importancia para assim desfrutar uma
valorizac&o adequada.

Muitos profissionais nao tém sucesso ho
estabelecimento de sua marca pessoal porque nao
foram capazes de definir quem € o seu publico-alvo, e
por mais que se esforcem em prol de agbes de

comunicacdo, estdo direcionando para aqueles que
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ndo tém real interesse em Seus Servigos,
desperdicando recursos e nao alcangando resultados
esperados.

Para uma adequada definicAo desse publico,
formule e responda perguntas tais como: a) Quem sao
as pessoas/empresas para as quais meus Servicos
podem interessar? b) Quais sdo as necessidades
deles? ¢) O que eles valorizam? d) O que posso
oferecer adicionalmente? Baseado nessas e em outras
questdes, vocé podera definir melhor para quem seus
produtos sdo mais adequados e ter ganhos

substanciais nesse sentido.

Defina sua estratégia de promocgdo pessoal
Uma vez definido o produto certo, o preco
adequado e o publico-alvo, a tarefa final € definir a sua
estratégia de promocdo pessoal, com o0 objetivo de
persuadir as pessoas certas a interessar-se por seus
servicos. Este livro esta repleto de maneiras praticas de
fazer isso, tornando desnecessario adentrarmos com

profundidade no assunto agora. Mesmo assim algumas
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consideracdes iniciais se fazem necessarias neste
momento, e sobre elas vou discorrer rapidamente.

N&o raro encontro profissionais que tém um
excelente produto e um publico-alvo sedento para
compra-lo, porém, quando vao definir uma estratégia
de promocao, ou seja, de venda pessoal, as
dificuldades sdo muitas e simplesmente né&o
conseguem resultados satisfatérios. A capacidade de
saber vender a si mesmo como produto é essencial
para que se possa estabelecer uma marca pessoal de
sucesso, haja vista que as marcas sobrevivem com
investimentos, e para poder investir € necessario ter
uma contrapartida de receita que sera proveniente dos
seus servigos prestados.

Portanto, espero que esteja pronto para
mergulhar em diferentes estratégias e acdes poderosas
de vendas do produto mais importante que vocé pode

vender, ou seja, VOCE mesmo.
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CAPITULO 2

O poder de ter posicionamento

profissional

efino posicionamento profissional como o

local hierarquizado em que cada profissional

ocupa na mente das pessoas com as quais
mantém relacionamentos profissionais. Quanto maior
for & posicdo ocupada nessa hierarquia, maior sera a
preferéncia do mercado pelos seus servicos e
consequentemente o seu poder para negociar.

Toda empresa ou profissional ao contratar
servicos profissionais, independentemente do modelo
de contrato, tomara uma decisdo de compra baseada
nas alternativas de mercado. Quem € visto pelo
mercado como mais preparado, especializado e
adequado para uma fungdo ou servico tera a

preferéncia nos critérios de contratacdo, tendo
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vantagem sobre aqueles que ocupam posi¢coes
secundarias na hierarquia de posicionamento
profissional.

Para entender melhor, vamos correlacionar isso
com produtos que vocé conhece. a) Qual é a melhor
marca de carro que Vvocé considera no quesito
seguranca? b) Qual € o melhor xampu para vocé? c)
Qual a melhor marca de notebook? d) Qual tablet é
sindbnimo de funcionalidade para vocé?

A resposta a estas perguntas define quem tem
nas categorias citadas a melhor posicdo de preferéncia
na sua mente, e consequentemente desfrutardo de
maior interesse da sua parte em relagdo a outras
marcas. Em sentido profissional o principio € o mesmo,
mas € um desafio muito grande ser visto como “o
melhor” numa categoria, até porque o melhor nem
sempre é considerado efetivamente como o melhor.
Como isso se da? Ocorre que quando falamos de
preferéncias por produtos e servigos estamos atuando
em aspectos psicolégicos das pessoas, sobre os quais
nao temos controle. O mesmo se aplica a mente dos

potenciais compradores dos NOSSOS  Sservicos
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profissionais, assim nédo € porque achamos que somos
os melhores em determinado aspecto que eles véo
chegar a essa mesma conclusdo. Voltando a pensar
em produtos, notaremos que todos eles tiveram um
forte apelo de comunicagdo, com estratégias distintas,
mas com investimento intenso nisso. Sem
comunicacdo adequada ndo conseguiremos ocupar
uma posicao distinta no nosso mercado. Como definir
isso? Vou demonstrar algumas formas de como vocé

podera fazer isso:

Indicagaes profissionais

No marketing, quando um cliente indica um
produto ou servico a outra pessoa sem ter nenhum
ganho financeiro em troca, isso € chamado de
propaganda “boca a boca”. Neste momento em que
escrevo este capitulo estou em uma viagem para uma
palestra. Ontem, ao chegar a recepcdo do hotel,
perguntei onde poderia comer um lanche num lugar
préximo. Recebi duas indicagbes e fiquei em duvida
sobre qual escolher. Outro hospede ao meu lado, ao

ouvir a conversa, ja disse que um dos locais era a



O PODER DA MARCA PESSOAL NOS NEGOCIOS - 32

melhor hamburgueria da cidade. Qual eu escolhi? Sem
sombra de duvida, a melhor. Isso € o “boca a boca”,
uma pessoa que eu nunca tinha visto antes e
possivelmente nunca mais verei, me influenciou
diretamente numa deciséo de compra.

Comparativamente falando, as pessoas quando
indicam um profissional, preferem indicar o melhor, pois
guem indica, especialmente para quem conhece, tem
um envolvimento direto com a indicacao feita e néao
guer correr riscos depois ao tomar conhecimento que
ela causou problemas. Portanto, vocé deve identificar
guem sao os influenciadores que poderédo fazer-lhe
indicacdes dos seus servigos profissionais e trabalhar
em cima deles, de modo a que eles possam vé-lo como
o melhor em uma categoria. E preciso muito trabalho
para ser visto como referéncia, por isso tenha uma
estratégia definida nesse sentido com os elementos
apresentados neste livro.

Criar uma rede em volta de vocé

Estar presente em uma rede social € bem

diferente de criar uma rede em volta de vocé. As redes
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sociais tornaram-se parte da vida das pessoas. Nelas,
as pessoas postam frases, textos, fotos, expressam
suas alegrias, angustias, raiva e muitas outras
informacgdes. A maior parte delas faz uso pessoal das
redes, outras fazem uso profissional ou as duas coisas.
Mas pouquissimas pessoas giram a rede em volta de si
mesmas, ou seja, tornando-se o centro das atencdes
em determinado tema, como formadoras de opinido,
seguidas por pessoas que aguardam novas
publicacdes. Isso é bem diferente de estar presente
nas redes, e para alcancar isso é necessario, além de
possuir conteudo, investir muito tempo, ter criatividade,
opinido propria e um estilo diferenciado. Repetir o que
outros publicam e usar frases prontas, sem criar nada
relevante ou ter pouca criatividade, vai limitar muito
suas chances de formar uma rede em volta de si.

Os canais que vocé usara fazem grande diferenca
nos resultados que podera alcancar. Com tantas
opcOes sociais as pessoas interagem em diferentes
redes, com perfis de usuéarios diferentes e o0s
resultados alcancaveis também n&ao poderiam ser

diferentes. Compreender as caracteristicas do seu
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publico-alvo exige muita andlise e conhecimento de
como ele se comporta. E para entender isso a
observacdo e o uso de ferramentas disponiveis para
administracdo e monitoramento de resultados também
0 ajudardo e serdo importantes para definir novas
estratégias de interacdo. Assim, invista seu
conhecimento em como utilizar essas ferramentas. Por
fim, a construcdo de uma rede em volta de si passa por
trés fases: a) a fase em que vocé corre atras das
pessoas, convidando-as a fazer parte da sua rede; b) a
fase em que as pessoas correm atras de Voceé,
guerendo participar da sua rede; c) a fase em que vocé
tem que administrar a permanéncia e manutencéo das
pessoas na sua rede. Nessa fase é normal perder e
ganhar usuarios, mantendo uma média desde que vocé

continue sendo interessante para eles.

Tornar-se fonte de referéncia

Ser referenciado em determinado tema €
privilégio de poucos quando se pensa no mercado
como um todo, mas ndo é tado dificii quando o

profissional esta inserido em um mercado pequeno,
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num grupo profissional ou empresa. Quem é referéncia
em um assunto ou habilidade é mais requisitado e
consultado pelos seus pares, clientes e responsaveis
diretos, e com isso as possibilidades de alcancar uma
valorizagéo profissional € muito maior.

Como alguém se torna referéncia? Quando esta
bem acima da média, tem desempenho diferenciado,
habilidades superiores as da maioria dos seus pares e
especialmente quando consegue tornar perceptivel aos
gque estdo a sua volta esses diferenciais. Para
exemplificar, pense num profissional que tem um
excelente desempenho ao lidar com o publico. Para
que fiquem evidentes seus diferenciais, ele devera
aproveitar as oportunidades para fazer apresentacdes
as pessoas, preparando-se sempre muito bem e
evidenciando claramente seu nivel acima da média. O
mesmo conceito se aplica no caso da especializacéo,
afinal ndo basta ser especializado, é preciso ser
amplamente reconhecido como tal, ter respostas
diferenciadas para questdes complexas em sua area e
sempre manter-se a frente da maioria dos profissionais,

especialmente os generalistas.
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Quando se diz que alguém é referéncia, nao raro
pensamos que a pessoa sSe especializou em
determinado tema, ainda que esse termo tenha se
banalizado nos ultimos anos. Muitas pessoas que
fizeram um curso ou leram alguns livros se
autointitulam especialistas no assunto, sem uma
formacédo e estudo aprofundado. Tais pessoas, quando
se defrontam com questdes complexas, deixam
evidente que na verdade nédo sédo detentoras do
conhecimento anteriormente julgado como
diferenciado, o que pode denegrir muito a imagem
delas, trazendo danos ao seu marketing pessoal.

No campo das habilidades o conhecimento é
secundario, e o que sobrepde € a capacidade pessoal.
No caso de alguém reconhecidamente ser referenciado
como um bom negociador, manter esse
reconhecimento exigird sempre um bom desempenho;
e outros profissionais com habilidades semelhantes
nao faltam, ainda que haja espago para muitos. Apesar
de tudo, poucos profissionais conseguem transformar o
fato de terem se tornado referéncia em resultados

profissionais e financeiros.



37 - Anderson Hernandes

Todas estas formas citadas sdo maneiras com as
guais um profissional pode buscar um posicionamento
de mercado que mais o interessa. As vantagens de
alcancar um posicionamento sdo muitas, uma vez que
guando somos reconhecidos como melhores de uma
categoria € dificil que outros consigam facilmente tomar
nossa posicao se continuarmos a investir nosso tempo
para manté-la. Por outro lado, teremos a mesma
dificuldade se nos posicionarmos em uma categoria ja
dominada por um nome forte. Neste caso ser4 muito
dificil ocupar um degrau na escada mental do nosso
publico, j& ocupado por outro profissional. Com a
aplicacdo de outras estratégias indicadas nos proximos
capitulos, tenho certeza que vocé tera condicdes de
encontrar alternativas para alcancar seus objetivos de

posicionamento de mercado.
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CAPITULO 3

O poder de vender a todo momento

todo momento em que estamos diante das

pessoas, nossas palavras, modo de falar,

gestos, acOes e reacdes sao observados por
alguém. Normalmente as pessoas se comportam de
diferentes modos, dependendo de quem esta diante
delas, e sentem-se a vontade quando estdo diante
daquelas que fazem parte de seu circulo de amigos,
falando e agindo naturalmente sem ter a preocupacgao
de serem criticadas e julgadas. Em muitas outras
ocasifes, estamos expostos a olhares atentos de
observadores experientes, prontos a estabelecerem um
perfil baseado no que falamos e agimos. Em uma
reuniao, numa conversa informal, num trajeto entre um
compromisso, hum telefonema, enfim, em praticamente
todos os momentos em que estamos diante de pessoas

de convivio profissional teremos oportunidades em que
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podemos nos vender ou desvender profissionalmente.
Estar atentos a esses fatores pode proporcionar bons
resultados para a construcdo da sua marca pessoal por
enfatizarmos nossas habilidades, conhecimentos e
comportamentos  para  possiveis  compradores,
tomadores de deciséo e influenciadores de opinido.
Estar sempre pronto para “vender-se” nao
significa que vocé esta se autopromovendo a todas as
pessoas a sua volta, mas que no minimo as pessoas
saberdo o que vocé faz e quais as suas principais
habilidades. Um exemplo pessoal mostra como
podemos fazer isso. Em determinada ocasido
perdemos um cliente muito especial para uma empresa
concorrente, aparentemente com servi¢cos de qualidade
muito inferior a nossa. Numa reunido de transicdo dos
servicos entre nossa empresa € a empresa
concorrente, meu socio ficou indignado com o que tinha
visto e disse que era inadmissivel perdermos o cliente
para aguela empresa. Eu virei para ele e disse para ter
paciéncia, disse que o0 mundo da voltas e
possivelmente teriamos o contrato de volta apds algum

tempo. Pouco tempo depois ele até esqueceu dessa
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afirmacdo, mas eu nunca deixei de lado meu interesse
em reconquistar o cliente. Para que pudesse me
manter na mente do cliente, nunca perdi o contato com
a empresa, e pouco tempo depois mapeei quem eram
as pessoas-chave em que poderiamos interagir
positivamente. Assim, defini que um dos gestores era
um forte influenciador na tomada de decisdes do diretor
principal, e durante cerca de dois anos mantinha
contatos frequentes, dando informacdes a ele sobre
diversos assuntos relacionados com 0s servicos que
prestavamos, sem qualquer custo e sempre sendo
prestativo em relacdo as suas necessidades. Depois de
um tempo ele reconheceu para mim que nOSSO
atendimento era bem melhor do que o que estava
sendo prestado pela empresa atual e isso foi o primeiro
indicativo de que meu objetivo comecava a funcionar.
Um dia o diretor principal dessa empresa me ligou e
pediu uma reunido, e nela perguntou se tinhamos
interesse em trabalharmos juntos novamente. Eu sé
nao admiti a ele que era tudo o0 que eu sempre esperei,

mas essa era a realidade. Este exemplo apenas
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enfatizou ainda mais o que ja sabia: a todo momento
devemos estar prontos para vender.

Quando realizo palestras para profissionais eu
pergunto a plateia quem deles se considera um
vendedor. Os que levantam a m&o sdo exatamente os
que trabalham diretamente na &rea de vendas, ja os
demais ndo pensam na possibilidade de serem
reconhecidos como vendedores. Todos nos estamos
vendendo a todo momento, por iSso estar pronto para

‘vender-se” € uma maneira importante de alcancar

bons resultados no seu marketing pessoal.

Vendendo um sonho...

Algumas pessoas vendem produtos; outras,
servicos, mas poucas sao capazes de vender sonhos.
O estudo do comportamento de um consumidor num
ponto de venda sempre foi um assunto que me causou
certo fascinio, por isso ja estudei grande parte da
bibliografia que aborda esse assunto. Por esse motivo,
guando estou diante da atuacdo de um vendedor num
ponto de venda, busco sempre compreender quando

um vendedor esta usando estratégias para me
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convencer a comprar determinado produto e sou bem
realista quanto aos beneficios que ele podera trazer.
Apesar disso, alguns poucos vendedores foram
capazes de me vender sonhos em vez de produtos e
protagonizaram situa¢cdées que me marcaram.

Uma dessas ocasides ocorreu ha alguns anos
guando estava a procura de um boneco de pellcia,
chamado Barney, para minha filha. O Barney é um
personagem infantil representado por um dinossauro
roxo, capaz de deixar as criancas estéticas diante do
televisor. Em busca do presente dela fui a um shopping
center préximo de casa e entrei em uma grande loja de
brinquedos onde fui atendido por uma vendedora que
me mostrou trés Barneys e as caracteristicas de cada
um deles. Um deles escovava os dentes, outro cantava
e o ultimo ndo fazia nada. Ouvi as explicacbes da
vendedora, perguntei o pre¢o, agradeci e fui embora.
Na segunda loja, a vendedora, ao me atender, antes de
qualquer coisa, perguntou para quem eu estava
procurando um Barney, que obviamente néo era para
mim. Quando disse que era para minha filha, ela

perguntou entdo a idade e o nome dela. SO depois
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disso, ela me apresentou trés Barneys, exatamente 0s
mesmos da loja anterior e disse: “A Giovanna vai amar
este, porque ele canta a musica preferida das criancas:
“Amo vocé, vocé me ama...”. A partir de entdo, ela se
referiu & minha filha sempre pelo nome, e ainda fez
outras perguntas sutis para conhecé-la melhor e usar
tais informacdes para concretizar a venda.

Por fim, ela disse uma frase magica: “Imagine
guando vocé chegar em casa e ela ganhar o Barney e
descobrir que ele canta!”, e bastou para o Barney ser
vendido. O que essa vendedora fez foi mexer com o
emocional de um pai interessado em fazer a alegria de
uma filha. De fato, o que ela disse realmente ocorreu, e
em minhas palestras mostro o video da minha filha
ganhando o Barney e gritando de alegria dizendo:
“‘Barney de verdade, Barney de verdade...”. Para ela
ndo era um boneco, nem um bicho de pellcia, era o
“‘Barney de verdade”.

Pare um pouco e tente pensar na diferenca que o
Barney significava para cada uma das pessoas
relatadas nesta historia real. Para a primeira vendedora

eu estava comprando um boneco de pelicia como
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outro qualquer; para a segunda eu estava comprando
muito mais, estava comprando a possibilidade de
alegrar a minha filha Giovanna. No meu ponto de vista
eu estava comprando um presente que prometia ser
incrivel para ela e que a deixaria muito feliz, mas para a
propria Giovanna, eu estava realizando o sonho, o
sonho de ter o “Barney de verdade”. Para a primeira foi
uma venda perdida, para a segunda foi mais uma
venda, para mim foi um momento marcante, para
minha filha foi um sonho realizado. Para vocé, que |é
esta histéria, pode até parecer exagero de um escritor,
mas o momento dela ganhando o Barney, gravado
ainda que de forma bem amadora, € um dos temas
mais comentados na minha palestra, e se desejar
podera assistir o video nesse link para conferir.

Muitas empresas acreditam que tém portfélio de
produtos ou servicos extraordinarios; porém, nem
sempre elas sao reconhecidas assim por seus
prospectivos clientes. O que esta errado? Parte do erro
pode estar justamente nos profissionais que tém
contato direto com 0s prospectivos clientes,

reconhecidos como vendedores ou ndo. Um produto ou


http://youtu.be/0jNLsoTeCis
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servigco fantastico nas méos de um profissional ou
vendedor mediocre serd um desperdicio total. Para
ajuda-lo a entender como isso se aplica, pense em um
veiculo novo, recém-lancado. Desconsiderando todos
0s investimentos que vao desde a pesquisa e
desenvolvimento, para o langamento a montadora tem
um investimento significativo em marketing com
objetivo de tornar o veiculo desejavel. Assim, ela faz
um comercial incrivel, vincula vérias reportagens e
encartes em revistas, expde o veiculo em locais de
circulacdo como aeroportos, até que por fim, o
consumidor vai até a loja para conhecé-lo. Chegando la
todo o ambiente foi projetado para o langcamento do
veiculo, o que aguca ainda mais o seu desejo de
compra-lo. Ao chegar a loja vocé esta diante de uma
porta automatica, e dentro da loja percebe que tudo é
um luxo completo, a iluminacdo e decoracdo € um
espetaculo a parte. Antes mesmo de ser atendido, vocé
€ recepcionado por uma elegante moc¢a que Ihe oferece
um café e pede para aguardar um minuto até que seja
atendido, até que por fim vocé é atendido por uma

igualmente elegante vendedora que vai demonstrar o



O PODER DA MARCA PESSOAL NOS NEGOCIOS - 46

veiculo. No anseio de conhecer o produto, vocé faz
varias perguntas sobre o carro, e nesse momento vocé
descobre um detalhe: a prépria vendedora admite que
nao sabe responder quase nada sobre o carro, pois
ainda néo fez o curso sobre o veiculo. Vocé leu certo: a
vendedora nao fez o curso sobre o carro.

A montadora passou anos pesquisando 0s gostos
dos consumidores, lancou um protétipo para testar o
mercado e por fim construiu um carro Unico e
diferenciado. Contratou a melhor agéncia de
propaganda e fez um filme altamente impactante; a
concessionaria contratou os melhores arquitetos para
construir uma loja linda e impressionante; uma
empresa especializada mapeou todos os pontos de
contato que o prospect teria dentro da loja para motivar
a venda emocional. Por fim vocé esta diante de uma
vendedora que ndo conhecia o carro, porque nao fez o
treinamento sobre o produto que ia vender. Tudo foi
jogado fora pela atuagcdo de um vendedor! Pode
parecer um exagero, mas é um exemplo real que
vivenciei certa vez e que mostra a importancia do papel

de um vendedor.
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As pessoas que compram um  carro,
especialmente um carro diferenciado, estao realizando
um sonho. O carro é, na maioria das vezes, um produto
de forte apelo emocional. Diante disso, o vendedor
exerce um papel diferenciado na concretizagdo de um
sonho, podendo influenciar grandemente na realizagc&o
dele. Com tantas opcbes de veiculos disputando o
mesmo mercado consumidor hoje em dia, o comprador
procura ter contato com varias opc¢des antes da
compra, e a interacdo com o vendedor é fundamental
nessa pesquisa de alternativas. O que se observa é
gue grande parte dos vendedores ndo esta preparada
para explorar esse momento importante da venda por
nao ter a percepcao adequada do cliente que procura
pelos produtos e servicos.

Qual é o segredo de se vender um sonho? A
resposta € simples: basta pensar como é um sonho. No
sonho vivenciamos algo que € irreal como se fosse
real. Na venda, o vendedor tem que ser capaz de fazer
a pessoa imaginar-se usufruindo o bem antes mesmo
de compra-lo, de modo a criar um forte apelo

emocional no cliente. Para chegar a isso o vendedor
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pode usar de vérias estratégias, que incluem forte
argumentacao, perguntas, comparacdes e muito mais.
O objetivo aqui ndo é discorrer sobre técnicas de
vendas, pois ja existem bons livros no mercado, mas
quero ajuda-lo a entender a importancia do seu papel
em vender além de um produto ou de um servico.
Como disse um pouco antes neste capitulo e considero
pertinente repetir: algumas pessoas vendem produtos,
outras vendem servigcos, mas poucas sdo capazes de

vender sonhos. E vocé, o que esta vendendo?



49 - Anderson Hernandes

CAPITULO 4

O poder do comportamento adequado

uitos profissionais ainda ndo se deram conta

da  importdncia  do comportamento

adequado. Isso é bem evidente nos
processos seletivos e no dia a dia das empresas e se
aplica também aos profissionais liberais e empresarios
gque descuidam de fatores comportamentais,
manchando a imagem profissional transmitida as
pessoas a sua volta que se relacionam dentro do seu
circulo de negécios.

Existe um pressuposto errado de que um
profissional com habilidades profissionais e técnicas
tem requisitos compensatorios de um comportamento
inadequado, mas isso nao é verdade; e o0 motivo ndo é
nada dificil de entender, afinal costumo dividir estas

habilidades em trés partes: o0 conhecimento; as
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habilidades que possui; e por Ultimo o comportamento.
As duas primeiras podem ser desenvolvidas
diretamente pela empresa por meio de treinamentos,
mas a terceira depende especificamente do
profissional, e € ele que tem que perceber que o seu
comportamento ndo estd alinhado com os padrdes
aplicaveis no contexto em que se encontra. Outro
complicador é que o comportamento de cada empresa
€ peculiar a cada cultura social e organizacional, e 0
que é aceito e até incentivado em um local, pode ser
altamente inapropriado em outro, gerando conflitos
ainda maiores ao profissional. Para exemplificar, pense
no uso de redes sociais, um assunto muito controverso
nos dias de hoje. Algumas empresas proibem
veementemente a utilizacao por parte dos profissionais
nos horarios de trabalho enquanto outras sé&o
amplamente incentivadoras do seu uso. Nesse sentido
existem empresas que atuam no mesmo mercado, mas
gue tém posturas completamente distintas umas das
outras, sendo tudo isso fruto da cultura organizacional.
Algumas empresas, apesar de proibirem, sdo adeptas

da conscientizacdo profissional, enquanto outras séo
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extremamente rigidas no controle e bloqueio da
utilizagdo. Podemos afirmar que existe um conceito
correto e outro errado nesse sentido? Ndo podemos,
pois nas duas escolhas existem aspectos positivos e
negativos. Isto mostra que 0s padrées
comportamentais dentro das empresas sdo definidos
com base na cultura de cada uma.

Apesar das diferencas culturais existentes,
algumas caracteristicas comportamentais  seréo
amplamente valorizadas em praticamente todos os
contextos organizacionais e comerciais. Dentre estas
destaco a honestidade, educacéao, equilibrio emocional,
energia diante de problemas, alegria, motivacéo
pessoal e algumas outras. Dificilmente vocé encontrara
um local onde esses tragcos comportamentais positivos
nao sejam valorizados, e em muitos casos Sao
estritamente necessarios. Vocé seria capaz de apontar
uma empresa que néo valoriza profissionais motivados
e honestos? Acredito que ndo. E por isso que
caracteristicas =~ comportamentais  positivas  séo
amplamente valorizadas. Apesar disso, posso afirmar

gue padrbes comportamentais adequados estédo
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escassos hoje no mercado profissional, e isso tem sido
um desafio para as empresas e tem gerado alta
rotatividade em muitas organizacfes. Por esse motivo,
as empresas tém aprimorado nos ultimos anos seus
sistemas de avaliacbes comportamentais para a
contratacdo de novos profissionais. A avaliagdo por
parte das empresas em relagcdo ao comportamento dos
profissionais nédo é feita simplesmente por meio de um
teste escrito de perguntas e respostas, mas inclui
vérias ferramentas de recursos humanos, tais como
entrevistas comportamentais para avaliar esses tracos
nos processos seletivos, analises psicologicas,
dinAmicas de grupo, feedback 360 graus e outras. Em
entrevistas comportamentais, 0s profissionais s&o
analisados com perguntas diretas e muita observacéo
ao que a pessoa diz e reage. Ao analisar o perfil do
profissional a sua frente, profissionais experientes
conseguem, por meio dessas perguntas, observar
caracteristicas = comportamentais adequadas ou
inadequadas. Como isso se da? Para entender melhor,
vou falar mais sobre o0s processos seletivos de

candidatos. Numa  entrevista  comportamental,
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perguntas tais como “vocé ja teve um problema com
algum colega de trabalho?” muitas vezes geram
respostas como “nunca tive”, o que na maioria dos
casos € encarada como evasiva, afinal que profissional
nunca teve um problema no local de trabalho? O que o
entrevistador quer ouvir € exatamente o contrario, uma
vez que as perguntas que seguiriam visariam identificar
0 que aconteceu e como o profissional lidou com a
situacdo. O mesmo conceito aplica-se nos
guestionamentos feitos ao profissional a respeito da
sua relacdo com clientes e a problemas ocorridos com
eles. A resposta esperada ndo é o que voceé faria caso
acontecesse, mas qual foi o problema e como vocé o
solucionou, de modo a determinar seu comportamento
diante da situacdo. O objetivo do entrevistador sempre
sera determinar o seu comportamento diante de
situacdes reais e assim concluir se ele esta adequado
aos padrdes estabelecidos pela organizagao.

O marketing pessoal esta diretamente relacionado
com as caracteristicas comportamentais e terd uma
influéncia importantissima na constru¢cdo da imagem

gque o mercado tem de vocé. Se vocé conseguir
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estabelecer uma boa relagdo comportamental no
decorrer de sua vida profissional ela sera fundamental
em diversos aspectos que ajudardo vocé a “vender-se”
no mercado e em consequéncia disso alcancar
resultados projetados. Para ajuda-lo a compreender
como poderd fazer isso de modo pratico, vou
apresentar algumas situacbes que o profissional
enfrenta no dia a dia e que serdo determinantes na sua

relagdo comportamental.

Quando ha problemas de relacionamento

Que profissional nunca se envolveu em um
problema de relacionamento? Qualquer profissional,
cedo ou tarde, terd& ndo somente um, mas alguns
problemas de relacionamento em sua trajetOria
profissional. O segredo ndo é simplesmente apenas
evitar problemas de relacionamento e discordancia de
opinides, mas saber como lidar adequadamente com
0s problemas quando eles surgem. Isto ainda é um
diferencial comportamental valorizado, porque o0s
problemas de relacionamento imperam em grande

parte das empresas hoje em dia.
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Toda pessoa inserida em um grupo profissional
tem de conviver com ampla diversidade de formacdes,
personalidade, idade, sexo, religido, habilidades,
conceitos e outras diferentes caracteristicas. Aceitar e
respeitar as pessoas € muito facil em teoria, ao
contrario do que ocorre na pratica, especialmente
guando estamos diante de pessoas com atitudes
indesejaveis e opinides divergentes das nossas.
Quando fazemos questdo de pequenas coisas, levando
em consideragcdo desavencas que poderiam ser
deixadas de lado, ndo estamos construindo uma
imagem profissional adequada, porque isso nos torna
na visdo de muitos a nossa volta pessoas inflexiveis,
amargas, briguentas e até orgulhosas. Pessoas que se
relacionam bem s&o valorizadas em todas as
organizacdes e tém uma imagem positiva ho mercado
profissional.

Como um profissional pode desenvolver essa
caracteristica comportamental? Basicamente por meio
de trés atitudes: respeitando as diferencas, relevando
pequenos problemas e contribuindo positivamente para

seus pares. Esta formula pode parecer simples, mas
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aplicar estas trés atitudes exige um esforgo significativo
por parte do profissional, mas com plena certeza isto
vai contribuir grandemente para manter boas relacées
e uma excelente imagem profissional. Quando o
profissional se da conta de que serd prejudicado por
fazer questao de assuntos que simplesmente poderiam
ser deixados de lado, ganhara muito com isso, evitando
desavencas  desnecessarias, usufruindo  maior
satisfacdo pessoal no trabalho e tendo o respeito dos
seus pares. A consequéncia final desse empenho se

reflete numa melhor imagem profissional.

Comportamento em festas e eventos sociais

N&o raro empresas promovem festas e eventos
de confraternizacdo e socializacdo de seus
profissionais com o objetivo de manter a motivagao e
as relacdes de trabalho em alto nivel. Para alguns,
esses momentos recreativos sdo sinbnimo de abuso
nas bebidas alcodlicas, brincadeiras e comportamento
inapropriado. Por mais liberal que um evento como

esse possa representar, certos comportamentos vao
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prejudicar grandemente a imagem do profissional,
portanto tenha muito cuidado com os abusos.

Ainda que as pessoas possam aparentar gostar
do comportamento daqueles imoderados que ficam
alegres quando alcoolizados, tenha certeza de que
esse comportamento tera reflexo futuro na sua imagem
profissional, especialmente hoje quando tudo ¢é
registrado e as fotos e videos de uma festa
despretensiosa em poucas horas podem estar
disponiveis na internet para quem quiser acessar.
Portanto, para evitar problemas nesse sentido, o ideal €
gue o profissional tenha muito cuidado nas ocasifes
sociais promovidas pelas empresas, evitando excessos

gue poderiam prejudica-lo grandemente.

Confidencialidade

Quantas pessoas do seu circulo profissional
confidenciariam um segredo a vocé? A resposta a essa
pergunta pode ser determinante para o seu marketing
pessoal, porque pessoas confiaveis sdo poucas hoje
em dia, por isso tenha como meta ser reconhecido

como alguém confiavel se o seu objetivo é ser visto
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como uma pessoa que tem um comportamento
diferenciado. E como se consegue isso? Com a soma
de algumas acfes, que incluem nunca revelar assuntos
profissionais sigilosos confidenciados a vocé em
nenhuma hipétese, ndo fazer mencdo de assuntos
pessoais a terceiros, mesmo que eles ndo tenham
solicitado sigilo e ndo usar informacfes privilegiadas
em beneficio proprio.

Revelar assuntos confidenciais pode colocar em
cheque toda uma reputacdo profissional que
dificiilmente uma pessoa sera capaz de alcancar
novamente. Ao ter acesso a informacbes de clientes,
nunca caia na armadilha de comentar dados
confidenciais de um cliente para outro, mesmo que por
insisténcia deste, afinal se vocé fizer isso, acredita que
ele confiard em compartilhar informacdes sigilosas dele

com vocé? Dificilmente isso acontecera.

Equilibrio emocional
Todos tém de enfrentar situacfes conflitantes nas
diferentes facetas da vida profissional, familiar ou

pessoal. No ambiente de trabalho, sofremos a pressao
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por atingir metas, excesso de informagao e carga de
trabalho, frequentes reclamacdes de clientes,
problemas entre membros da equipe, discordancia de
tomadas de decisfes, dentre outras. Na vida pessoal
enfrentamos diferentes situacdes envolvendo Nnossos
filhos, cOnjuge e outros familiares, problemas de saude
e emocionais, além de condicdes financeiras aquém
das nossas expectativas que comumente geram um
enorme peso nas costas de qualquer individuo,
transformando muitas vezes em um estopim de
grandes problemas de comportamento.

No que tange ao comportamento profissional, ndo
existe espaco para descarregar nas pessoas a sua
volta a raiva decorrente desses problemas citados,
cabendo apenas a capacidade de ter equilibrio
emocional para digerir todas essas situacfes e ainda
assim manter a calma necessaria, especialmente nos
momentos mais decisivos. Mas como isso € possivel?
Cada profissional tem um limite pessoal que deve ser
respeitado, e para alguns o limite é relativamente curto
e para outros, longo. Conhecer esse limite pessoal é

um caminho para encontrar o equilibrio necessario,
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afinal permitira ao profissional estabelecer rotinas
adequadas de trabalho, momentos de descontracao e
busca por atividades que permitam a descompressao
necessaria com o0 objetivo de manter o equilibrio
emocional fundamental para contribuir na construgcao
da sua marca pessoal.

Por isso, reconhecer quando estd acima dos
niveis aceitaveis de estresse ou quando esta prestes a
‘explodir” é importante para buscar alternativas de
extravasar a raiva existente em qualquer um de nés,
especialmente hoje em que na maioria das profissdes e
mercado que atuamos estamos expostos a situagdes
gue testam a todo momento nosso equilibrio pessoal e
facilmente podemos alterar nosso tom de voz, maneira
de falar ou usar palavras duras com nossos colegas de
trabalho, clientes e parceiros. Ao agirmos
inadequadamente  nesse  respeito, normalmente
perdemos a nossa razdo de insatisfacdo ocorrida e o
foco da discussdo passa a girar em torno desse
comportamento. Além disso, quando as pessoas estao
demasiadamente nervosas, a capacidade de

compreensao dos assuntos em pauta e a tomada de



61 - Anderson Hernandes

decisdo séo prejudicadas, podendo leva-las a cometer
erros que nao cometeriam se tivessem mantido a
calma.

O comportamento do profissional poderad ser
decisivo em diversos momentos da sua carreira, € ja
presenciei bons profissionais perderem oportunidades
por ndo terem um comportamento adequado. O
objetivo deste capitulo é alertd-lo de que as acoes
comportamentais dependem exclusivamente de vocé,
por isso néo tente responsabilizar terceiros pelas suas
atitudes. Atualmente, algumas pesquisas da area de
recursos humanos apontam que cerca de 85% das
demissOes nas empresas sdo motivadas por problemas
de comportamento dos profissionais, 0 que enfatiza
ainda mais a importancia que esse assunto merece. O
ganho decorrente de um comportamento adequado se
estende mais do que o ganho profissional, afinal o seu
modo de agir se reflete diretamente nas suas relagdes
pessoais, contribuindo para buscar melhores amizades
e respeito das pessoas. Quando um individuo
reconhecidamente reune qualidades comportamentais

tais como amabilidade, respeito, honestidade dentre
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outras caracteristicas pessoais, ele é valorizado em
todos os seus circulos pessoais e profissionais. Assim,
nunca menospreze a importancia de dar atencdo a
esses fatores descritos neste capitulo e garanta assim
caracteristicas que serdo fundamentais para a

construgdo da sua imagem profissional.
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CAPITULO 5

O poder da embalagem pessoal

0 marketing tradicional, a embalagem do

produto tem um poder significativo para o

consumidor no processo de compra. Por isso
as empresas investem em belas embalagens que,
muitas vezes, tém custo maior que o proprio produto.
Da mesma forma, quando recebemos um presente, 0
embrulho também tem um papel importante na
percepcdao do valor do produto. Nos produtos
provenientes de marcas de luxo, como joias e reldgios,
as embalagens chegam a impressionar pela riqueza de
detalhes. Com os profissionais ndo € diferente, e
‘embalar-se” para apresentar-se profissionalmente é
um fator importante para o0 sucesso nos negoécios. Ja

tive a oportunidade de presenciar diversas situacoes
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gue comprovam a importancia de estar arrumado
apropriadamente com a funcéo exercida. Por exemplo,
em algumas palestras que ministro faco uma dinamica
para fazer com que a assisténcia presente entenda a
importancia disso. Nesses casos, comeco a palestra
com uma roupa bem esportiva, camiseta e ténis. Logo
nos primeiros minutos, coloco um filme com duracéo de
trés minutos, tempo suficiente para trocar de roupa
atras do palco, colocar terno, gravata, trocar o relégio e
0s 6culos. Ao recomecar a palestra, € nitida a reacao
das pessoas, sendo questionado até se era a mesma
pessoa que iniciou a palestra. A roupa tem influéncia
direta na imagem que as pessoas tém sobre nés e em
muitos casos podem determinar o “peso” das nossas
palavras.

Isso € bem evidente no caso de algumas
profissdbes que exigem que os profissionais utilizem
roupas que seguem um padrdo, como o uso de terno,
acessorios, cores etc. Outras pedem uma vestimenta
mais despojada, como profissionais da area de
publicidade. Mas todas elas valorizam o bom gosto,
estilo e critérios adequados de escolha. Para muitos,
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vestir roupas de grife pode ser considerado como
pouco importante, mas para parte das pessoas para as
guais nos apresentamos €& comparavel a um
passaporte de acesso. N&o subestime o poder de
impacto que uma marca tem no contato inicial com um
prospect, gerando olhares atentos, observacdo em
detalhes e comentarios apés a reunido. Assim, para os
homens, camisa, gravata, terno, relégio, sapato e
caneta tém importancia fundamental. Ja para as
mulheres, a combinagéo de cores, sapatos, aderecos,
perfume, especialmente a bolsa, é influenciavel nesse
sentido.

O conhecimento, qualificagcdo, confianca e
habilidades ndo estdo ligados diretamente a
vestimenta, mas ela influencia na percepcdo das
pessoas em relacdo a esses aspectos assim como uma
embalagem influencia o comportamento do consumidor
em relacdo ao produto que ele escolhe. Por esse
motivo, profissionais que dao atencdo a sua marca
pessoal levam a sério a escolha das roupas, acessorios
e perfumes que utilizam, explorando as possibilidades

gue elas podem proporcionar, afinal em relacdo a esse
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assunto, mesmo que a roupa nhao contribua
diretamente para uma negociacdo ela ndo vai
prejudicar.

Para entender a importancia que dou a esse
assunto, vou relatar meus cuidados pessoais com
imagem que passo em relagdo as roupas que uso. Eu
costumo manter registro das combinacdes de roupas
gue uso em duas classes de compromissos: reuniées
com clientes-chave e palestras que ministro. Na
primeira, para evitar repetir certas roupas e causar uma
impressdo negativa no cliente; na segunda em virtude
das fotos do evento, que normalmente sao publicadas
em ordem cronolégica — e palestrar com frequéncia
usando os mesmos ternos e combinagcfes de camisa e
gravata poderia passar uma impressdo negativa para
as pessoas que veem as fotos. Para mim, a imagem é
construida pelos detalhes, e para vocé? Mais
importante que as marcas das roupas que escolhemos,
sao os critérios de vestimenta que muitos profissionais
ainda negligenciam. Ser criterioso ndo € tao simples
como possa parecer, 0 que € evidente nas muitas

escolhas equivocadas que alguns profissionais fazem
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atualmente. Para ajuda-lo a entender como podera
tomar os cuidados necessarios neste assunto, vou

discorrer a seguir sobre alguns fatores importantes:

Vestir-se de acordo com o ambiente
profissional

O profissional deve usar roupas que néo destoem
com o ambiente de trabalho. Se o ambiente for casual,
ele podera usar roupas dessa natureza desde que com
bom critério. Dificilmente o profissional encontrar4d um
ambiente corporativo em que seja aceito o uso de
roupas extremamente informais, tais como calcas
largas, camisetas com cores vibrantes ou bonés. Nos
ambientes reconhecidamente formais, o uso de roupas
gue respeitem esse coédigo deve ser considerado,
podendo incluir algumas roupas que nem sempre
agradem plenamente 0s nossos gostos tropicais. Na
divida, aposte na formalidade, do que na
informalidade, afinal ndo sera nenhum pecado o

excesso de alinhamento.
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Ndo chamar atengdo desnecessariamente

A vestimenta, via de regra, deve ser discreta,
elegante, mas nunca tornar a pessoa “uma carta fora
do baralho”. Para homens, gravatas de bichinhos,
camisas com cores vibrantes, contrastes
desnecessarios, cabelos desnecessariamente estilosos
nao sdo uma boa escolha. Para as mulheres, utilizar
acessorios em demasia, roupas extravagantes, cores
vibrantes e perfumes muito fortes também séo um erro

muito comum. Acima de tudo valorize a discrigao.

Cuidado para ndo constranger os outros

Nossa vestimenta nunca deve constranger as
pessoas. Especialmente no caso das mulheres, se o
ambiente permitir o uso de roupas em que a barriga
fique a mostra, ela deve ser relativamente discreta e
nunca ser excessivamente curta. Calcas de cintura
baixa devem permitir que a pessoa se abaixe ou se
sente sem mostrar a lingerie. Decotes merecem
atencdo especial de modo a nao tornarem-se

reveladores. Transparéncias e saias excessivamente
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curtas quase sempre ndo sao boa escolha para

ambientes profissionais.

Detalhes que fazem a diferen¢ca

N&o é preciso ser um simbolo de elegéncia, nem
tampouco seguir as Ultimas tendéncias da moda em um
ambiente corporativo, mas alguns detalhes nunca

devem ser esquecidos, tais como:

« Nunca usar meias brancas com roupas sociais;
« Sapatos desengraxados nem pensar;

e Opte por tecidos de algoddo em vez dos
sintéticos;

e Banho é prioridade, nédo se esqueca;

o Desodorantes, antitranspirantes etc. também
séo prioridades;

« Barba por fazer pode evidenciar desleixo
pessoal;

e Chinelos s6 em casa;

e Camisas de time s6 no campo de futebol;

o Camisetas, quando permitido sem frases.
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N&o se esqueca: a boa vestimenta é apenas um
dos ingredientes da receita do seu marketing pessoal,
mas investir nisso so trard beneficios ao profissional,
uma vez que a imagem ainda diz muito as pessoas a

nossa volta sobre o que somos.
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CAPITULO 6

O poder de pensar como o mercado

pensa

capacidade de conhecer-se ndo é um

privilégio de todos, mas de poucos. As

pessoas tém enorme dificuldade de
compreender a si mesmas e ainda mais dificuldade de
entender como as pessoas a enxergam. Nem sempre 0
gue pensamos sobre nés mesmos € 0 mesmo que as
pessoas pensam, do mesmo modo que a opinido das
pessoas a nosso respeito diverge uma das outras.

Para entender melhor esse contexto, enfatizo a
importancia de avaliar o que o senso comum das
pessoas pensa a nosso respeito, desconsiderando
opinides especificas que algumas pessoas podem ter;

afinal nunca seremos capazes de agradar a todos.
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Portanto, pergunte-se: O que as pessoas em geral
pensam sobre mim? A resposta a essa pergunta pode
ser mais reveladora do que vocé imagina. Vocé pode
achar que as pessoas enxergam qualidades, que na
verdade elas ndo veem; ou defeitos, que elas nao
enxergam. Quantas vezes vocé ouviu alguém falar de
si mesmo, e no seu intimo ficou pensando como a
Vis80 que as pessoas tém sobre ela € bem diferente do
que ela imagina? E exatamente sobre essas diferencas
de percepcao que estou explanando aqui.

No mundo do marketing, o conceito de percepcéao
de marca é bem pesquisado pelas empresas, afina
determinara grande parte dos resultados que ela tera
no mercado. Ndo importa como a propria empresa
enxerga a sua marca, quao atrativa eles a consideram
porque o que realmente importa € como o consumidor
a reconhece. Semelhantemente, ndo importa o quanto
vocé pensa que conhece sobre determinado assunto
ou quais habilidades pessoais vocé julga ter, e sim
como o mercado que vocé interage julga que vocé

tenha.
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Para entender claramente como isso ocorre no
universo das marcas, as empresas adotam diferentes
estratégias, que incluem desde pesquisas de satisfacéo
até a observacdo do consumidor diretamente no ponto
de venda no momento em que ele interage com o
produto e decide pela compra ou n&o. Adequando
esses conceitos a estratégia de construcdo da sua
marca pessoal, vocé também podera usar varias
ferramentas, tais como avaliacoes de 360°, solicitacéo
de feedback a pessoas-chave, pesquisa de satisfacédo
dos seus atendimentos e servicos prestados, dentre
outras. Mas uma mensagem de cautela: esteja
preparado para encarar as criticas, afinal elas séo
destrutivas para muitos. Profissionais reconhecidos
nacional ou internacionalmente enfrentaram duras
criticas e ouviram muitos “ndos”, e se tivessem
simplesmente se abatido e desistido, n&o teriam
alcancado os resultados que alcancaram. Atente-se
também para ter uma ampla op¢ado de avaliagbes para
suas analises, porque guiar-se pela avaliagdo de uma

ou duas pessoas podera direciona-lo a um caminho
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errado, trazendo prejuizos para a sua trajetoria
profissional na criacdo de uma marca pessoal forte.

O papel da percepgdo do mercado

Todo profissional € um produto em si mesmo, que
interage com um mercado consumidor (clientes,
empresas, parceiros) que pode compra-lo ou rejeita-lo
de acordo com critérios perceptiveis estabelecidos
nesse mercado. Isto significa que nem sempre o
melhor produto (vocé) é sinbnimo de maior valorizacao
profissional, afinal o que rege a lei desse mercado nao
€ a qualidade do produto (vocé) e sim a percepcao do
mercado. Nao estou afirmando que vocé nao tenha que
desenvolver qualidades, habilidades e conhecimentos
importantes para 0 seu mercado, mas que, acima de
tudo, ndo pode menosprezar a percep¢ao do mercado.

Pare e pense um pouco sobre quais s&o 0s
melhores produtos e servicos em diferentes categorias,
tais como sabdo em pd, computadores, companhias
aeéreas, motos, cereais e muitas outras. Por que eles
sdo os melhores? Existe alguma classificacdo de

qualidade que ateste que eles sao os melhores ou na
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realidade sdo porque vocé ou o mercado os considera
gue sdo? Isto é percepcdo, ou seja, a forma como
enxergamos produtos e servicos que adquirimos,
consumimos e utilizamos.

A percepcéo ocorre dentro da mente das pessoas
e nem sempre é explicavel do ponto de vista logico,
fazendo com que as preferéncias sejam mais fruto de
uma escolha emocional do que légica, muitas vezes
influenciada por um senso comum que nem sempre €
também explicavel e tampouco alguém sabe dizer de
onde surgiu, mas que define a forma como os produtos
e servicos sao classificados e valorizados pelo
mercado.

Aplicando este conceito no contexto profissional,
posso afirmar que nem sempre o melhor profissional é
0 mais cobicado ou o que alcanca os melhores
resultados pessoais, afinal ser bom é apenas um dos
fatores necesséarios para o sucesso de uma venda
pessoal. Atuar na percep¢ao que o seu mercado tem
sobre vocé é o desafio a ser vencido, caso contrario a
maior parte do seu valor sera perdida e pessoas,

mesmo que com qualificacbes inferiores, terdo uma
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percepcao por parte do mercado mais positiva que a
sua.

E comum ouvir profissionais mencionarem que
estdo insatisfeitos pelo reconhecimento obtido das
empresas e clientes com quem se relacionam
profissionalmente. Mas sera que a responsabilidade
pela falta de reconhecimento é sempre do mercado? O
modo como o profissional enxerga a si € 0 mesmo
percebido pelo mercado? Nesse sentido, destaco duas
vertentes diferentes: primeiramente, vocé precisa ter
compreensao clara de que estd oferecendo ao
mercado o desempenho que ele efetivamente valoriza;
e em seguida atuar na percepc¢ado que o mercado tem
sobre o seu desempenho.

Héa alguns anos passei por uma experiéncia com
um cliente que, apesar de ter me deixado
decepcionado, me  proporcionou um  grande
aprendizado. A minha empresa prestava um servi¢o de
terceirizacdo, que culminava num relatorio final com
cerca de meia folha de informagbes que enviavamos ao
cliente todos os meses, correspondente a entrega do

servico executado. Em uma reunido de negociacdo de
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honorarios com o cliente ele virou-se para mim e disse
que eu estava cobrando muito caro para fazer um
“papelzinho” para a empresa dele enquanto segurava o
relatério na mao. Aquilo me deixou profundamente
irritado, e sem pensar duas vezes tirei o papel da méo
dele, rasguei e disse que se ele pensava assim nossa
relacdo comercial tinha acabado naquele momento.
Passado aquele minuto de descontrole emocional
acabamos nos acertando, mas confesso que passei
dias pensando naquela frase até que cheguei a
conclusdo de que a culpa na verdade era nossa, afinal
fomos nos que transmitimos a ele que 0 NnOsso servico
era apenas um “papelzinho”. Com plena certeza,
aprendi ali que o significado de um servico esta na
percepcdo do cliente e ndo na nossa propria
percepcéo.

Diante disso, como pode um profissional atuar na
percepcdo do mercado para transforma-la em
resultados profissionais? Basicamente posso dizer que
nao existe uma féormula Unica, mas um conjunto de
preceitos que ele tera que adotar. A minha
recomendacdo € que antes de qualquer atitude, o
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profissional mapeie todo o ambiente ou mercado que
ele pretende conquistar. Pensando nele, mesmo como
um produto, ele entendera que a decisdo de compra de
um produto ndo envolve apenas uma unica pessoa,
mas um conjunto de pessoas. Do mesmo modo, num
ambiente profissional ou de negdcios, normalmente ha
varias pessoas envolvidas no processo, que incluem o
decisor, o influenciador, o pagador e o usuario, e na
maioria das vezes envolve pessoas diferentes. Um
grande erro é focar apenas na percep¢do de uma das
pessoas envolvidas, desprezando oportunidades de
influenciar as demais, que poderdo ter um papel
importante nesse processo. Para exemplificar, digamos
gue vocé esteja vendendo um servico pessoal a um
prospectivo cliente cujas negociacdes ocorrerdo
diretamente com o decisor. Com o decorrer desse
processo o cliente lhe diz que a sua proposta sera
também avaliada por um sécio da empresa que vocé
nao conhece. De modo a evitar que esse sOcio possa
prejudicar esse processo de negociacdo, vocé pode
oferecer-se para demonstrar diretamente a ele as fases

do seu servico e os beneficios que ele proporcionara a
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empresa. Por fim nenhum dos dois ser4 o usuario
desse servico e sim uma equipe de profissionais que
nao participou desse processo, mas que esta
apreensiva quanto ao que esse servico podera
prejudica-la. De modo inteligente, vocé oferece um
treinamento adicional a equipe para atuar nas possiveis
resisténcias que poderiam comprometer a implantacéo
do servico e consegue finalmente concretizar o
processo de venda. Esse foi apenas um breve exemplo
de como atuar com diferentes pessoas envolvidas na
percepcao profissional, e tenha certeza de que para
estabelecer uma marca pessoal forte vocé tera de
administrar adequadamente varios fatores relacionados
com a percepcdo que o mercado tem sobre vocé, por

iISSO nunca menospreze a importancia disso.
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CAPITULO 7

O poder da primeira impressao
profissional

ra uma tarde cheia de reunides, uma das

quais tinha importancia priméaria para um de

nossos clientes. Ele estava prestes a fechar
um contrato cujo valor total era de dois milhdes de
reais, valor a ser pago pelos servicos que seriam
prestados por uma empresa. Devido ao valor envolvido
na negociacao ele contratou nossa empresa para fazer
uma avaliagcdo da credibilidade dos servigos da outra
empresa que fez a proposta e para isso foi marcada
uma reunido em nosso escritorio. Eu estava na sala de
reunibes com meu cliente e nosso advogado
aguardando o representante dessa empresa chegar,
guando num determinado momento ele entra vestindo

um terno de terceira categoria, aparentando umas
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cinco lavagens, todo amarrotado e desalinhado, além
da barba por fazer e um relégio digital no pulso de
péssimo gosto, em resumo, transmitindo credibilidade
zero.

Durante cerca de trinta minutos ouvimos as
explicacbes da proposta e informamos a todos que
dariamos nosso parecer apos avaliagdo dos aspectos
positivos e negativos. Logo apos todos sairem da sala,
meu advogado vira para mim e diz: “Vocé viu como o
advogado estava vestido?” Pois bem, bastou um
minuto para que a venda de dois milhfes fosse
perdida. Vocé pode pensar o que quiser sobre o que
vou dizer a seguir, mas o fato é: quem faz uma venda
de dois milhdes ndo pode usar um terno de cem reais,
amarrotado.

Este exemplo real € apenas um dos muitos que ja
presenciei e que denotam a importancia dos detalhes
nos contatos profissionais que temos. O contato inicial
€ algo que tem forte influéncia em todo o processo de
negociacdo e relacionamento que se seguira. Quando

nao se consegue alcancar uma boa impressdo nos
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primeiros minutos de contato, dificilmente vocé
conseguira reverter essa situacao depois.

Assim, investir nesse contato inicial é algo que
todo profissional deve fazer, lembrando que cada
detalhe pode ser trabalhado de modo a proporcionar
melhores condi¢bes comerciais. Ao apresentar-se para
uma reunido de negodcios, quer seja para uma
negociacdo de servicos, quer seja para tratar de
assuntos que envolvam a sua empresa, saber
claramente quais sé&o os participantes e buscar o maior
namero de informacbes a respeito deles € uma das
maneiras de estabelecer estratégias sobre como
conduzir esse contato. Caso estejam presentes
estrangeiros, deve-se saber a nacionalidade deles e
informar-se previamente sobre a sua cultura, pois até o
cumprimento e a apresentacao iniciais sao importantes
em determinadas culturas.

A informacao prévia € um passaporte estratégico
para deixar uma marca pessoal positiva no primeiro
encontro com um novo contato. Com a disseminagao
da informacgéo pela internet, temos melhores condigbes

de obter informagOes importantes sobre as pessoas
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antes que tenhamos o primeiro contato. Por exemplo, é
inadmissivel que um profissional ao participar de uma
reunido de negocios com um prospect, ndo tenha
sequer visitado o site da empresa, regra essa que se
aplica também a candidatos a vaga de emprego. Na
maior parte dos casos, 0 site da empresa trara
informacgdes que vocé precisa saber.

Outras formas de buscar informacdes sobre as
pessoas com quem Vocé tera contato incluem sites de
relacionamentos pessoais e profissionais nos quais
uma busca por nome, sobrenome e empresa podera
revelar informacdes preciosas sobre a pessoa. Uma
pesquisa organica usando o Google também
contribuira com novas informagfes, especialmente
guanto ao grau de visibilidade que a pessoa tem. Ja
tive a oportunidade de fazer isso discretamente no
meio de uma reunido inicial para saber quem era a
pessoa do outro lado da mesa. Ao pesquisar, deve-se
tomar o cuidado de nao deixar evidéncias de que
esteve pesquisando, nem fazer qualquer citagdao que
revele que tenha informacOes sobre a pessoa, mas

apenas use-as a seu favor. Por exemplo, ao descobrir
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gue a outra pessoa tem varias fotos em sites de
relacionamento com a sua familia e que tem filhos
pequenos, essa informacdo podera ser util, pois
provavelmente o assunto familia é algo importante para
essa pessoa. Caso surja oportunidade em algum
momento da conversa, podera citar algo positivo sobre
a sua prépria familia, de modo a criar empatia com a
pessoa e assim quebrar alguma barreira futura.
Pessoas que valorizam abertamente lagcos familiares
podem ser classificadas como mais confidveis do que
as que nao divulgam isso, podendo ser um diferencial
em uma negociacdo. Decisbes sobre escolha de
profissionais, muitas vezes, sdo tomadas pela intuicéo,
e quanto mais vocé for capaz de colaborar por uma
intuicdo positiva, tanto mais vocé sera beneficiado com
isso. O que para muitos é apenas um detalhe, para
outros é muito significativo, assim nunca menospreze a
importancia dos detalhes, lembre-se disso.

Para exemplificar, uma vez eu tinha uma reuniao
importante com uma conceituada psicéloga. Ao
pesquisar sobre ela, descobri sua tese de doutorado

em psicologia infantil a qual fiz questao de ler, e assim
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fui preparado para a reunidao com todas as informagdes
possiveis. Durante a reunido diversas vezes conduzi o
assunto de modo a criar empatia com determinados
pontos defendidos por ela na tese. Creio que nem seja
necessario mencionar que a reunido foi um sucesso.

Para tirar 0 maximo proveito no primeiro contato é
importante que vocé seja um excelente observador.
Profissionais com excelente capacidade de observacao
disp6em de um excelente recurso para colaborar com o
desenvolvimento de sua marca pessoal, especialmente
nas negociacdes. Porém, ndo basta ser observador, é
preciso desenvolver a capacidade de “ler” o que o
ambiente e as pessoas nele revelam e saber como
usar essas informacdes para conduzir suas palavras e
decisdes.

A observacdo do ambiente vai ajuda-lo num
processo de negociacdo. Digamos que vocé vai até a
empresa do cliente, mais precisamente em sua sala
pessoal. O que ela diz a vocé sobre os gostos e a
personalidade dele? Quadros na parede, cor da sala,
marca do computador pessoal, gadgets espalhados

pela mesa, fotos, arrumagdo e outros. Em uma
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ocasiao, ao visitar um prospect, notei que tudo em sua
sala era rigorosamente arrumado e alinhado.
Observando um pouco mais, notei que a arrumacgao
para ele ndo era simplesmente uma questdo de
organizagdo pessoal, mas de uma obsessao, tipica de
uma pessoa compulsiva por arrumacéo. Isso permitiu
gue eu conduzisse nossa conversa de modo a obter
informacdes importantes sobre o contrato que ele
mantinha com o prestador anterior o qual almejavamos
atender, e descobri que o grau de exigéncia que ele
tinha na prestacdo de servicos demandaria um tempo
ainda maior, que previamente projetamos. Isso norteou
nossa proposta de servigos e evitou problemas com a
rentabilidade futura desse contrato. Ao observar bem o
ambiente, decerto vocé poderd utilizar varios elementos
presentes nele para fixar uma boa marca pessoal, por
isso aprimore-se dia a dia no seu poder de observacao
e leitura do ambiente.

As pessoas séo outro elemento que falam mesmo
guando nao dizem uma palavra sequer. A comunicagao
nao-verbal €& importantissima para ajudar um

profissional a definir o que dira ou deixara de dizer,
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bem como e quando fara isso. Ao ser capaz de ler o
gue as pessoas estdao dizendo por meio das suas
reacdes vocé podera tirar muito proveito disso e
direcionar suas ac¢0es estratégicas.

A forma como um interlocutor fica com os bragos
e pernas, a direcao que olha ao responder perguntas, o
modo como mexe as maos ou gesticula, a expressao
facial, a entonacdo da voz, movimentos da cabeca e do
corpo fazem parte dessa comunicacdo nao-verbal,
portanto preste atencao a ela.

Este ndo € um livro de psicologia, portanto néo
vou entrar em detalhes relacionados com o significado
de cada uma das expressdes nao-verbais mencionadas
aqui, porém deixo a forte recomendacao de que o leitor
pense seriamente na importancia desse assunto e
busque informacdes complementares para ajuda-lo
nesse processo.

Causar uma boa impressao deve fazer parte da
sua estratégia pessoal para estabelecer o seu
marketing profissional no mercado. Conforme ja
mencionei aqui, ela podera ser determinante em muitos

casos que envolvem contatos profissionais e que
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determinam a continuidade de uma negociagéo
profissional. Deste modo, reveja o impacto positivo ou
negativo que vocé tem causado nos momentos em que
tem um contato inicial com uma pessoa e invista para

causar uma boa primeira impressao profissional.
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CAPITULO 8

O poder de apresentacdes impactantes

alar em publico ou fazer apresentacdes € um

desafio para a maioria dos profissionais, porém

€ inegavel o poder que uma apresentacao
impactante tem no seu marketing pessoal. Nos ultimos
anos esse tema passou a ter um destaque no mundo
profissional, e a crescente valorizacdo desse diferencial
competitivo tem levado muitos a terem grande
interesse em aprimorar essa habilidade. Isso introduziu
no mercado muitas empresas e profissionais
especializados em treinar técnicas de oratoria, usadas
pelos melhores palestrantes da atualidade, motivando
muitos profissionais a buscarem melhorar sua
desinibicdo para falar em publico, mesmo que o
objetivo principal seja apenas dar melhor desenvoltura

nas apresentacdes profissionais.
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Avaliando criticamente centenas de
apresentacoes as quais ja assisti, classifiquei os

profissionais em quatro diferentes categorias:

Os que tém pavor de se apresentar em publico
Incluo nesta primeira categoria aqueles cuja
simples ideia de falar em publico gera panico, e 0s
sintomas que demonstram se assemelham a uma
fobia. Em geral, sdo pessoas que simplesmente ao ser
informadas de que falardo em publico ficam
apavoradas. Para essas garanto que nem tudo esta
perdido, pois ja presenciei muitos perderem a inibigcdo
depois de um tempo de treinamento e, inclusive,
fazerem boas apresentacdes. Para os que tém pavor
de falar em publico e querem vencer esse medo, meu
conselho é: invista em um treinamento que inclua
técnicas teatrais de desbloqueio emocional; essas
técnicas fardo uma grande diferenca no

desenvolvimento dessa habilidade.



91 - Anderson Hernandes

Os que fazem péssimas apresentacoes

Nessa categoria incluo aqueles que, ainda que
gostem de falar em publico, suas apresentacfes sao
ruins. Apesar disso, nem sempre se dao conta de que
precisam melhorar, ao contrério, acreditam que estao
fazendo uma excelente apresentacdo. Cativar a
atencao das pessoas, especialmente quando o assunto
ndo é interessante, € um desafio; porém, fazer os
ouvintes sentir sono nao é algo tao dificil assim. Meu
conselho: procure a opinido segura de uma pessoa que
possa dar um feedback sincero e especializado sobre

as suas apresentacgoes.

Os que fazem boas apresentacoes

Nessa categoria incluo aqueles que tém dominio
de publico, atendem aos requisitos minimos para uma
boa apresentacado e, apesar de ndo deixar 0os ouvintes
boquiabertos, conseguem manté-los entretidos com
suas apresentagdes. Eu classifico esse grupo entre
aqueles que sdo capazes de fazer apresentacdes na

maioria das vezes medianas e interessantes. Para
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esses meu conselho é: mantenha a qualidade de suas
apresentacdes e busque aprimoré-las sempre; quem

sabe um dia vocé alcance o ultimo grupo.

Os que fazem apresentagodes impactantes

Nessa categoria incluo aqueles que, sem duvida,
sd0 uma minoria, mas de longe estdo muito acima dos
medianos no quesito apresentacdo. As suas
apresentacdoes sao capazes de prender a atencédo da
plateia e sdo altamente impactantes. Ao término de
cada apresentacdo fica a sensacdo de que durou
pouco. Suas frases de efeito sdo bem escolhidas e
capazes de fazer as pessoas raciocinarem e meditarem
a respeito, motivando-as a acfes. Nesse pequeno
grupo, estd o seleto grupo de palestrantes
profissionais. Meu conselho para esses: sempre ha o
gue melhorar, portanto, busque a melhoria.

Qual é a importancia de se fazer uma
apresentacao impactante? Hoje, mais do que nunca, as
empresas tém que demonstrar e vender seus produtos
e servicos com forte argumentacdo. Paralelamente,

apresentacoes de resultados, condugdo de
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treinamentos e reunibes expositivas fazem parte da
rotina dos profissionais. Apesar de a tecnologia ter
proporcionado as empresas a oportunidade de
demonstrar seus produtos das mais diferentes
maneiras, ela ndo substituiu as apresentacdes feitas
pelas pessoas. Alids, ela se tornou um complemento
para apresentacbes impactantes, pois permite a
criacdo de slides diferenciados, efeitos visuais e videos
criativos, mas cabe ao apresentador o toque especial
de segurar um publico atento. Pense na apresentacao
de um produto ou servico com a duracédo de 30 minutos
para cerca de 500 pessoas. E inimaginavel reunir esse
grupo e deixa-lo durante esse tempo assistindo a um
filme; por mais impactante que ele possa ser, as
pessoas esperam que as apresentacdes sejam feitas
por pessoas, e nesse sentido uma excelente
apresentacao ainda faz uma enorme diferenca.
Complementando essa afirmacéo, eu diria que a
utilizacdo de poucos recursos ou nenhum deles pode
ser compensada por uma apresentacdo de excelente
gualidade, feita por um eximio apresentador, mas uma

7

apresentacdo ruim ndo é compensada por recursos
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extraordinarios. Assim, se vocé tem habilidades para
prender a atengédo das pessoas, desinibicdo para falar
em publico, percepcéo para compreender a reacao das
pessoas diante de suas apresentacoes e ainda recebe
bons elogios a cada apresentacdo, vocé tem um
potencial diferenciado para explorar, e isto vai valorizar
muito o seu marketing pessoal. Hoje, o que vale nao é
somente o quanto vocé sabe sobre determinado
assunto, e sim 0 quanto as pessoas acreditam que
vocé conhece sobre ele. Pense nos seus ex-
professores e avalie qual deles tinha aulas marcantes
as quais vocé ndo esquece. Com certeza, 0s que
faziam apresentacdes bem acima da média. A mente
registra os extremos, € por isso que ndo lembramos
das apresentacdes medianas com a mesma facilidade
com que lembramos das impactantes.

Uma pergunta comum que oOugo com muita
frequéncia é como pode uma pessoa desenvolver-se
na habilidade de fazer apresentagbes? Primeiramente,
guero enfatizar que a habilidade de falar em publico
pode ser desenvolvida, e ndo € somente uma

habilidade nata. Conforme jA mencionei, nos ultimos
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anos houve uma proliferacdo de cursos para
aprimoramento dessa habilidade, destinados a pessoas
interessadas em qualificar-se para apresentacdes
envolventes e convincentes. Esse € um dos caminhos
para ajuda-lo a desenvolver-se, e o investimento pode
valer a pena. Por outro lado, a motivacdo de muitos
profissionais que buscam esses cursos de
aprimoramento estd em chegar ao seleto grupo de
palestrantes profissionais, quer pela visibilidade que a
profissdo oferece, quer pela remuneracao que pode ser
alcancada. Tornar-se palestrante € o desejo de muitos
profissionais. Porém, poucos Sdo 0S que conseguem
destaque nesse seleto grupo, afinal ndo é somente
baseado na habilidade profissional de falar em publico
gue uma pessoa consegue ser bem-sucedida nesse
sentido. Para tornar-se um palestrante, um conjunto de
outros fatores — que nédo abordarei neste livro, porque
ndo é o meu foco neste momento — também é
fundamental.

Independentemente de quais sejam as suas
motivacOes profissionais, ter dominio de publico vai

ajuda-lo em muito a dar-lhe visibilidade profissional e
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incrementara a construcdo da sua marca pessoal;
afinal quem fala bem em pudblico hoje em dia é

profissionalmente mais valorizado e respeitado.
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CAPITULO 9

O poder do uso das redes sociais ao

seu favor

# inegavel que as redes sociais estejam
Epresentes no dia a dia das pessoas, e por meio
delas as pessoas tém a oportunidade de
construir  relacionamentos com  pessoas que
provavelmente nunca teriam sequer um contato
pessoal. Nessas amizades virtuais surgiram amizades
duradouras e até mesmo casamentos, e com certeza,
muita coisa ainda surgira. Numa rede social qualquer
pessoa tem a oportunidade de ganhar visibilidade
nacional ou até internacional em virtude do impacto
gerado por fotos e videos que publica ou pelo que
escreve. Todo e qualquer conteudo pode ser

disseminado em questdo de segundos pelos mais
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diversos canais de redes sociais, 0 que impede de ser
monitorado ou impedido o controle da sua divulgacéo.
Eu costumo dizer nas minhas palestras que as
redes sociais nos deixaram “nus” diante do mundo. O
gue fazemos e falamos, o0 modo como falamos, tudo o
gue deixamos de fazer e mais um pouco pode um dia
ser postado em algum site de relacionamento e tornar-
se publico. Em uma palestra para cerca de 300
pessoas, com duragcdo de uma hora, pelo menos 30
postagens no Twitter ocorrerdo sobre o que estou
falando no mesmo momento em que alguém posta uma
foto minha no Facebook com algum comentario sobre o
gue estou dizendo. Terminada a palestra, minutos
depois alguém posta um video no YouTube com partes
do que apresentei, tornando publico a milhdes de
pessoas 0 que disse. Um erro ou deslize pode me
tornar um recorde de acessos e a0 mesmo tempo
acabar com a minha carreira como palestrante. E
exatamente assim a internet, onde ndo se pode frear o
poder que ela exerce sobre a nossa vida profissional e

pessoal.
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Diante de tudo isso, muitos tém aproveitado o
grande potencial que a internet proporciona,
conseguindo assim visibilidade e convertendo isso em
resultados profissionais. Em contrapartida, muitos
tiveram  grandes  prejuizos  profissionais  por
menosprezarem os cuidados necessarios com tamanha
exposicdo, desde a perda de oportunidades
profissionais a perda de credibilidade no mercado. Tais
pessoas tém colhido frutos amargos pela falta desses
cuidados.

Diante disso, a pergunta que surge é: como
aproveitar o poder da internet e das redes sociais para
construir uma imagem pessoal? Antes de tudo, é
preciso determinar quais Ssao seus objetivos
profissionais. A sua estratégia deve ser norteada por
esses objetivos. Para ajuda-lo a entender como isso
pode ser feito, vamos trabalhar com um exemplo
hipotético. Digamos que determinada pessoa deseje
ser reconhecida como um profissional especializado
em financas pessoais. A sua estratégia podera incluir a
criacdo de um blog especializado no assunto, onde ela

diariamente vai postar artigos e noticias relacionadas
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com esse tema. Com a utilizagdo de regras de SEO
(Search Engine Optimization, numa traducdo livre
“otimizagdo para mecanismos de busca”), ele podera,
aos poucos, conseguir uma colocacdo adequada nas
primeiras paginas dos mecanismos de busca e elevar o
trafego de visitantes para seu blog. Na internet, quem
aparece no topo das buscas é visto como especialista
no assunto e ganha muito mais acesso que os demais.
Apesar de almejado por muitos, obviamente ndo € uma
tarefa facil posicionar-se nas primeiras paginas de
busca, por isso € provavel que vocé necessite de ajuda
de um profissional especializado. Concomitantemente,
ele poderé utilizar-se das redes sociais, especialmente
do Facebook, Google + e Linkedin para interagir com
as pessoas e ganhar visibilidade no mercado. Com a
disponibilidade de auxiliar as pessoas por meio dessas
redes por responder perguntas, criar frases de efeito,
fornecer dicas financeiras e relatar exemplos praticos
de como as pessoas podem economizar recursos, ele
tera alternativas Uteis para dar Vvisibilidade e
credibilidade.
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Como as redes sociais sdo meios altamente
concorridos nos dias de hoje, para ganhar notoriedade
nelas € preciso levar em conta alguns requisitos que

cito a seguir:

Ter conteudo adequado

Sem um conteudo adequado sera dificil ganhar
seguidores e visibilidade nas redes sociais. A oferta de
conteado é grande, portanto ndo ofereca qualquer

conteudo para seu publico.

Ter frequéncia equilibrada

N&o basta gerar conteudo demais e de menos, &
preciso alimentar as redes com uma frequéncia de
conteldo adequada. Conteudo demasiado cansa seu
publico e pode até culminar na perda de seguidores.

Ter critério de publicag¢do
Uma frase ou até uma palavra mal escolhida
podera ter um efeito devastador no marketing pessoal

de um profissional; deste modo, antes de publicar algo,
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leia e analise o impacto que podera ter na sua imagem

pessoal e profissional.

Inovar

Apenas repetir noticias ou frases de outros
veiculos e pessoas ndo gera credibilidade, como criar
suas proprias frases e artigos para o seu publico; assim
vocé tera um publico interessado no seu conteudo e

nao no de terceiros.

Atingir o publico-alvo

O conteudo pode ser adequado, mas se for
direcionado para um publico-alvo inadequado néo tera
o efeito esperado; por isso tenha um publico-alvo
gualificado e estabeleca suas ac¢fes mirando esse

publico.

Atuar em diferentes redes
Com o crescimento no numero de redes sociais
as pessoas tém migrado para as redes que mais se

ajustam aos seus proprios gostos pessoais, por isso
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nao se limite a apenas uma rede e nao despreze o que

uma nova rede pode se tornar.

Utilizar o vocabuldario certo

As pessoas se identificam com quem fala a lingua
delas, por isso ndo tente parecer um estrangeiro numa

rede social.

Monitorar os resultados

Monitore o0s resultados gerados pelas redes
sociais, gerando preferencialmente fluxo para seu blog.
Isso permitird interagir mais adequadamente com seu
publico. As redes sociais sabem da importancia disso e
tém disponibilizado ferramentas para facilitar o seu

trabalho nesse respeito.

Participe de grupos temdticos

Hoje, os grupos sédo uma for¢ca na internet, assim
esteja presente nos grupos dominantes do seu publico-
alvo. Nao se limite apenas a acompanhar publicacdes,

mas interaja com as pessoas.
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Ndo seja mais um

Se ndo conseguir diferenciar-se diante de uma
multiddo, dificimente alcancara os resultados
esperados. Com tantas opc¢des de contatos nas redes
sociais, facilmente vocé encontrard pessoas que
possuem milhares de contatos. Como vocé podera néo
ser mais um? Essa é uma pergunta que vocé tera de
descobrir por si s6.

Costumo dizer que a rede social € comparavel a
um acessorio profissional que, apesar de normalmente
nao ser o fator principal de construgcdo de uma imagem
profissional, ela exerce um poder muito forte. O pulo do
gato é fazer com que a influéncia adquirida na rede
social gere o retorno financeiro esperado, por isso
estabeleca uma estratégia que vise ndo apenas ganhar
popularidade, mas que permita converter a
popularidade em resultados.

Os véarios modos de utlizarmos nossas
estratégias com esse objetivo serdo discorridos num

capitulo especifico neste livro.
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CAPITULO 10

O poder de construir um marketing

profissional diferenciado

té aqui ja foi bem enfatizada a importancia, as

dificuldades e todo o esforco necessério para

a construgdo de seu marketing profissional.
Todo esse investimento tem um objetivo, e o foco deste
livro € demonstrar ao leitor como converter todo esse
esforco em resultados profissionais. Assim, neste
capitulo vou discorrer sobre algumas maneiras de fazer
iSSO.

Conforme ja disse, defendo a ideia de que todos
somos vendedores em diferentes momentos da nossa
vida profissional e pessoal. Vendemos nossas ideias as
pessoas quando queremos convencé-las de que séo

validas, vendemos nossa imagem quando queremos
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demonstrar que somos capazes de executar algo que
almejamos, vendemos nossa habilidade quando
disputamos com outros a execucdo de um projeto;
enfim, o processo de venda acompanha nosso dia a
dia. Por esse motivo, sempre digo que todos os
profissionais devem aprimorar sua capacidade de
vender, pois ela sera decisiva em varios momentos e
poderad representar a possibilidade de sucesso ou
fracasso, dependendo dos resultados alcangados.

No contexto de vendas, um bom marketing
profissional ndo é garantia de resultados, mas um fator
impulsionador. Mesmo que ele ndo garanta por si s6 o
fechamento de uma venda pessoal, ndo prejudicara
esse processo, 0 que ja € um motivo valido para
investir nele. Nos varios capitulos deste livro discorri
sobre diversas maneiras de utilizar estratégias de
marketing profissional, tais como atuar na percepcao
gue as pessoas tém sobre vocé, criar uma rede de
contatos, investir em ajudar as pessoas de modo a
angariar credibilidade, aprimorar o comportamento
profissional para permitir que ele alavanque seu

marketing pessoal e muitas outras.



107 - Anderson Hernandes

Manter um marketing profissional em alta € um
processo continuo, e isso foi, por diversas vezes,
explicado neste livro. E necessario que as estratégias
mesclem acBes de curto e longo prazo, afinal os
principais resultados séo decorrentes mais de agoes de
longo do que de curto prazo.

Alcancar notoriedade em um mercado altamente
competitivo € muito dificil, especialmente quando se
olha o tamanho do mercado em que vocé esta
concorrendo. A maior parte dos profissionais esta em
um estagio mediano, sem diferenciais competitivos, e
acabam se tornando commodities profissionais,
concorrendo uns com 0s outros e nao tendo nada que
possa dar-lhes visibilidade em relacdo aos demais.
Nestes casos as chances de sucesso sé&o bem
menores. Os resultados alcancados sdo muito mais
fruto de um grande conjunto de a¢des de visibilidade do
gue de uma ou duas ac¢les isoladas, assim deixarei
algumas delas que julgo poderem ajuda-lo nesse

respeito:
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Tenha uma historia impactante

As pessoas gostam de histérias reais, da vida
cotidiana e profissional. Historias movem pessoas,
geram interesses delas e vao ajuda-las a desenvolver
um marketing profissional Unico e impossivel de ser
copiado. Para se destacar diante de tantas pessoas
disputando a atencdo umas das outras, a utilizacédo de
experiéncias diferenciadas e vivenciadas por vocé
podera impulsionar significativamente seus objetivos de
notoriedade.

Quais experiéncias podem ser compartilhadas e
gue interessam as pessoas? Normalmente, aquelas
gue combinam alguns ingredientes como superacao e
emocao atrairdo o interesse das pessoas. Essas
histérias podem ser compartilhadas em diferentes
formas, podendo ser usadas em conversas informais
com clientes e empregadores, palestras e até serem
elementos de um artigo, blog ou livro. Nao tenho davida
nenhuma dos beneficios que essa estratégia podera ter
sobre a sua imagem pessoal, afinal as pessoas

normalmente rejeitam a frieza de alguns profissionais
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que parecem quase ndo-humanos, como se nunca
tivessem vivenciado nada unico e diferenciado em sua
vida pessoal.

Se vocé ainda tem duvida, apresento novamente,
como exemplo, a histéria de celebridades que
vivenciaram experiéncias Unicas de superacdo e as
tém utilizado de maneira apropriada para a sua
promocdo pessoal. Se vocé acha que ndo tem uma
histéria impactante, por que n&do procura ter uma? Nao
estou dizendo que deverd inventar algo que néao
aconteceu com vocé, mas que vocé podera criar a sua
prépria histéria de diversos modos, tais como por
dedicar-se a uma causa social que lhe dé elementos
gue possa compartilhar com outros, passar algum
tempo atuando em um local que sofreu um desastre
natural, alcancar um sonho pessoal que represente um
esforco diferenciado para alcanc¢a-lo sdo algumas das
maneiras de fazer isso.

Tao importante quanto fazer isso € registrar 0s
momentos Unicos para serem compartilhados com as
pessoas. Durante todos os anos que tenho ministrado

palestras por todo o Brasil, notei que poderia ligar
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minha experiéncia pessoal na adocdo de meus dois
filhos, ao conteddo profissional que transmito. Isso,
além de ser uma excelente forma de promover a
imagem pessoal, também tem ajudado muitas pessoas
a buscarem seus objetivos pessoais, 0 que, em
contrapartida, tem me dado muita satisfacdo. Ha alguns
anos, de modo despretensioso, resolvi escrever um
livro com a histéria deles, desde os anos que
antecederam a adoc¢do até a experiéncia de adota-los.
Foi nesse momento que percebi a for¢ca da internet na
projecdo de uma historia. E sem perceber, consegui
disseminar na internet a expressao “pai adotivo”, que €,
inclusive, parte do nome do livro que por fim foi
traduzido para outros dois idiomas e disponibilizado
gratuitamente na versdo e-book. Isso ajudou na
divulgacdo e distribuicio a ponto de eu perder
completamente o numero de downloads feitos. Os
principais depoimentos que recebo néo séo relativos as
dicas profissionais que dou, mas sao pertinentes a
historia de adogédo dos meus filhos e como essa atitude
foi significativa para mudar a vida deles. Como disse,

as pessoas valorizam histérias reais e impactantes.
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Quais beneficios podemos tirar dessas histérias?
Primeiramente, que elas sdo Unicas e intransferiveis,
nao podendo ser copiadas. As pessoas podem copiar
uma piada, um texto, um artigo e até trechos de um
livro, mas ndo poderdo copiar uma histéria que
aconteceu com VOCé e gque VvOCcé possui provas claras
de que ela é sua. Outro fator importante é que quanto
mais pessoal ela for, mais diferenciada ela sera.

Tao importante como registrar uma histéria, é a
forma como vocé a descreve. Do mesmo modo que
escritores de ficcdo criam historias com elementos
vibrantes, capazes de despertar o interesse do leitor
para saber o resultado e néo raro se emociona, assim
também vocé podera acrescentar elementos que a
tornem ainda mais impactante, tais como detalhes
emocionantes e que criem expectativas na mente do
leitor. Existem diferentes maneiras de contar algo, por
iSso capriche.

Para compreender claramente os resultados disso
no contexto do seu marketing pessoal, vamos
exemplificar dizendo que certa pessoa enfrentou uma

infancia dificil com elementos marcantes e que na vida
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adulta ela reverteu esses momentos e se tornou bem-
sucedida. Numa conversa com um cliente, essa historia
poderd humanizar o profissional de modo a gerar
empatia pessoal e permitir uma conexdo diferenciada.
Tenha certeza de que isso realmente funciona, mas
somente poucas pessoas conseguem aproveitar o se

impacto positivo no seu marketing pessoal.

Escrevendo livros e artigos

O peso que um livro tem no marketing pessoal é
consideravel hoje em dia. Quando uma pessoa escreve
um livro, ela é vista como especialista no assunto e até
que se prove o contrario, ela sera respeitada. E claro
gue muitas pessoas nao tém conteudo suficiente para
escrever um livro, mas a maior parte das pessoas nao
escreve porque nao tem disciplina e motivagéo
necessaria para isso.

O mercado editorial € muito concorrido, e poucos
escritores conseguem lancar-se por meio de uma
editora de renome. Mas existem hoje muitos
profissionais que escreveram e publicaram seus livros

sem depender de editoras, e 0 investimento para uma
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tiragem pequena estd acessivel a maior parte das
pessoas. Geralmente ganhar dinheiro com a venda de
livros é dificil hoje em dia, mas ganhar credibilidade
nao, por isso o investimento vale a pena. Mas uma
palavra de cautela: o livro deve estar alinhado com a
sua area profissional, assim ndo vale escrever um
romance ou fic¢ao, por exemplo.

O livro ndo é a unica maneira de alcancar boa
visibilidade. A internet é, sem sombra de duavida, o
maior disseminador que existe. O tema redes sociais ja
estd inserido num capitulo a parte; portanto, apenas
guero enfatizar que escrever artigos poderd também
ajuda-lo a ganhar visibilidade. Porém, o artigo tem um
fator negativo: o seu prazo de validade é muito curto, o
gue obriga vocé escrever outros para manter a
visibilidade e ainda assim ndo ha garantia de que ele
terd acessos suficientes para ajuda-lo, uma vez que
vocé depende de mecanismos de busca para isso.
Para utilizar essa estratégia é preciso disseminar 0s
artigos em diferentes sites e blogs especializados,
monitorar 0s acessos naqueles que dispdem de

ferramentas para isso, responder comentarios e ter
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como objetivo a geracdo de trafego para seu proprio
site ou blog, onde vocé poderd interagir com o0s
visitantes para adquirir seus servicos. Em sites e blogs
de terceiros €& necessario respeitar regras
estabelecidas por eles e nem sempre essas regras |lhe
proporcionam liberdade como vocé gostaria ter para
vender seus servicos.

Escrever artigos ou livros € um diferencial
competitivo, mas exige possuir conteudo e talento
pessoal, o que limita muito as chances da maioria dos
profissionais. Alguns cuidados também devem ser
levados em consideracdo, como 0 respeito as regras
autorais de terceiros, revisdo gramatical e alimentar
com respostas adicionais aos questionamentos

recebidos pela rede, o que exige tempo.

Assessoria de imprensa

Investir em uma assessoria de imprensa é outra
estratégia utilizada por profissionais, especialmente os
liberais ou ligados a empresas de consultoria. Nesse
sentido o profissional se torna fonte de informacéo para

veiculos noticiosos, o0 que pode gerar grande
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visibilidade profissional. Mas lembre-se de que quase
sempre o profissional n&do tera controle sobre o
conteudo publicado pelos jornais ou revistas, o que nao
garante a ele que o veiculo divulgue-o como gostaria. A
assessoria de imprensa também auxiliara na
divulgacdo de artigos publicados pelo profissional,
porém o sucesso do trabalho de assessoria de
imprensa dependerd fundamentalmente de dois
fatores: a capacidade do profissional em gerar
contetdo e a da assessoria de imprensa em aproveitar
0 conteudo gerado e coloca-lo nos melhores veiculos.
Assim, a escolha de uma boa empresa pode fazer a
diferenca.

A televisdo ainda tem um poder inigualavel de
resultados quando se pensa em Vvisibilidade,
especialmente se vocé conseguir participar de um
programa de grande repercussdo. A internet tem
ajudado muitos profissionais nesse processo, mas 0
nivel de lembranca gerado pela TV € impressionante.
Pode passar muito tempo e as pessoas ainda se

lembram da sua participagdo, e ainda pode-se
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aproveitar a gravacdo do programa para promover

ainda mais seu nome pelas redes sociais.

Postagem de videos

Uma maneira rapida de se transmitir um contetdo
e gerar visibilidade na internet € pela gravacdo de
videos para redes sociais. Em geral, ndo se exige uma
produgéo cheia de efeitos visuais, e uma camera
razoavel e um programa de edi¢ao basico dao conta do
recado para gravar um video para postagem na
internet. Os videos postados na rede tém um efeito
residual de acessos continuo e ndo perdem a validade
tdo rapidamente quanto os artigos publicados. Os
videos mais valorizados sdo aqueles que conseguem
transmitir em um periodo de poucos minutos
informacdes importantes. Minha dica é que o tempo do
video ndo ultrapasse cinco minutos, tempo esse que
comumente permitem as pessoas assistirem até o fim
sem se cansar. Inserir pequenas legendas de
informacdo para direcionar trafego para o seu site ou
blog é importante para que vocé possa interagir melhor

com seu publico. Monitorar os acessos usando
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contadores disponiveis no site, divulgar o video por
meio das redes sociais e blogs e responder
comentarios sao a¢des fundamentais.

Alguns cuidados devem ser pensados quando se
grava um video, que inclui o local escolhido, vestimenta
utiizada, métodos de interacdo, iluminacgdo,
posicionamento para a camera e muitos outros. O uso
de gestos enfaticos, modulacdo apropriada da voz,
énfase em conformidade com o que espera transmitir,
citacdo de exemplos, comparacdes e uso de frases de
efeito sdo outros pormenores que devem ser
planejados antecipadamente. Uma dica importante é
qgue o video deve acabar enquanto as pessoas ainda
estdo gostando, mantendo o interesse para que elas
possam acessar novas postagens. Reunir os videos
em um canal exclusivo facilitara as pessoas a
assistirem outras postagens e indicarem a seus
contatos. Monitorar 0s comentarios e o0 numero de
pessoas que gostaram ou curtiram vai ajuda-lo a
melhorar suas proximas gravagfes. Por fim, procure
estabelecer uma sequéncia de postagens, em

intervalos previamente determinados estabelecendo
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assim seguidores que estardo ansiosos por suas novas
postagens.

Os videos que terdo melhores resultados serdo os
gue reunem isoladamente ou em conjunto elementos
tais como temas engracados, notoriedade no assunto,
apresentacdoes motivadoras e uma pitada de polémica.
Para alcancar os resultados pretendidos é preciso ter
bem claro o objetivo esperado com o video, e a edicédo
deve ser baseada nele. Quando ndo se estabelece
antecipadamente o objetivo dificilmente vocé fara um
video de qualidade.

E sempre bom contar com a opinido de pessoas
experientes para avaliar um trabalho antes de divulgéa-
lo. Essas pessoas podem ser do seu networking, mas
devem estar a altura de uma avaliacdo profissional e
sincera, mesmo que ela ndo lhe agrade plenamente.
Tomar esse cuidado permitira publicar videos com
melhor qualidade. Ndo menospreze a importancia de
gravar em um estudio especializado, afinal ele podera

ajuda-lo a produzir um video de melhor qualidade.
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Como disse, a producdo de videos curtos € uma
boa maneira de transmitir conteddo as pessoas e

melhorar a visibilidade pessoal. Portanto, invista nisso.

Projetos sociais

Os projetos sociais tém um excelente efeito sobre
as pessoas. Neles, os beneficios ndo se restringem
somente as pessoas que recebem, mas também as
gue de um modo ou de outro se doam em prol desses
projetos. Além dos beneficios de bem-estar pessoal,
existem outros beneficios para a sua marca pessoal,
uma vez que as pessoas tém admiracdo por aqueles
gue se dedicam a projetos sociais, e isso pode ser um
impulsionador positivo. Como se diz popularmente,
vocé esta “unindo o util ao agradavel”’, fazendo algo
bom as pessoas que necessitam e ao mesmo tempo
ganhando com a repercussao positiva que isso lhe
daré.

Celebridades e esportistas utilizam bem os
beneficios que essa exposicdo de envolvimento em
projetos sociais proporciona por meio da midia, de

modo a dar énfase a sua marca pessoal. Nos EUA, a
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liga de basquete americana conhecida como NBA, tem
um programa social obrigatério a todos os times,
conhecido como NBA Care. Nesse programa os atletas
dedicam parte do seu tempo a causas sociais. Isso é
amplamente divulgado nos intervalos dos jogos e
permite aos atletas uma exposicdo positiva num
cenario onde o profissional que menos ganha ja tem
um salario milionario. No Brasil, as iniciativas
envolvendo esportistas normalmente sdo organizadas
de forma pessoal, direcionadas por especialistas em
marketing esportivo e nédo tém uma relevancia tao
grande de profissionais envolvendo-se em causas
sociais como ocorre na NBA, o que é uma pena, tanto
do ponto de vista social quanto de marca pessoal.

De quais maneiras pode o profissional utilizar
essa estratégia para seu marketing pessoal? Uma
delas é gerar noticia pela sua participacdo nesses
projetos e divulgar releases para meios de
comunicacdo, tais como jornais, revistas e até
televisdo. Se vocé nao tem tamanha visibilidade que
justifiqgue esse investimento, podera sutilmente gerar

noticias para a sua rede a sua volta, conforme ja



121 - Anderson Hernandes

demonstrei em capitulo anterior. Antes, quero deixar
claro que nédo estou afirmando que dedicar-se a
projetos sociais deve ser motivado pela possivel
exposicdo que eles permitirdo, mas que € uma
oportunidade de intensificar suas acdes de marketing
profissional. E além disso é uma oportunidade de gerar
resultados pessoais que vai além dos beneficios

profissionais.

A tarefa de construir uma marca pessoal é

responsabilidade sua!!!

Ao longo deste livro procurei deixar exemplos
praticos para ajuda-lo na dificil tarefa de estabelecer
uma marca pessoal diferenciada e beneficiar-se disso
nos seus nhegoécios pessoais e empresariais. N&o
espero ter esgotado o assunto, nem tampouco ser
unanimidade nas minhas opinides pessoais, mas
espero de verdade ter ajudado vocé com um modelo
estratégico que possa permitir ter resultados

diferenciados.
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