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RESUMO

Nos Ultimos anos, o campo da Educacdo Fisica vem sofrendo mudancas significativas,
precisamente com relacdo a formacdo do profissional e também no que diz respeito as diferentes
inovagdes relativas as praticas corporais. Visualiza-se no futuro, o profissional de Educagédo Fisica como
um empreendedor vendendo servicos em beneficios da salde, estética, reabilitacdo, entre outros.
Depreende-se dessa andlise inicial que para a atuagdo nesse complexo mercado de trabalho,
especificamente no campo do treinamento personalizado, a utilizagdo de conhecimentos das diversas
areas tornam-se imprescindiveis, destacando-se sobremaneira aqueles relacionados ao marketing
pessoal. Pautado na Teoria das Representac¢des Sociais, foi levantada a seguinte questédo que norteou a
investigacdo: quais as representacdes sociais de profissionais de Educagdo Fisica que atuam na
atividade do treinamento personalizado relacionadas ao conceito de marketing pessoal nos seus
respectivos espacos de trabalho? Esse artigo teve como objetivo a interpretagdo das representacdes
sociais acerca dos conceitos de marketing representado por profissionais de Educac@o Fisica em
especifico o personal trainer. O percurso metodolégico da pesquisa foi caracterizado como um estudo
descritivo orientado por uma abordagem qualitativa realizado por meio de uma pesquisa de campo e o
levantamento bibliogréfico. Os resultados revelaram que exista a preocupacédo por parte de alguns
profissionais em promover o marketing pessoal, e acreditam que essa ferramenta é um principio basico
de sobrevivéncia no mercado de trabalho, enquanto outros tém a representacdo de que marketing esta
em volta das atividades do dia a dia, mas o que importa mesmo € a competéncia profissional e o dom de
realizar sua pratica profissional com sucesso.

Palavras chave: Marketing pessoal, representacéo social, treinamento personalizado.

ABSTRACT

In last years the field of physical education has undergone significant changes, specifically with
respect to the training of professional and also with respect to different innovations concerning bodily
practices. In this perspective, viewing in the future, the professional of Physical Education as an
entrepreneur selling services in health benefits, esthetics, rehabilitation, among others. It appears that
this initial analysis for the complex role that the labor market, specifically in the field of personal training,
the use of knowledge from various areas become indispensable, especially those particularly related to
personal marketing. Based on the Theory of Social Representations was raised the question that guided
the investigation: that the social representations of Physical Education professionals who work in the
activity of customized training related to the concept of personal marketing in their respective areas of
work? This article aims to interpret the social representations about the concepts of marketing
represented by professionals of physical education in the specific personal trainer. The route of the
research methodology was characterized as a descriptive study guided by a qualitative approach was
conducted by a field research and literature review. The results revealed that there was concern by some
professionals to promote the personal marketing. And believe that this tool is a basic principle of survival
in the labor market, while others have the representation that marketing is around the daily activities, but
what really matters is the professional competence and ability to perform their professional practice
successfully.

Key words: Personal marketing, social representation, personalized training.

INTRODUGAO

Nos Ultimos anos, o campo da Educacdo Fisica vem sofrendo mudancas significativas,
precisamente com relacdo a formacdo do profissional e também no que diz respeito as diferentes
inovacdes relativas a pratica corporal. A atuagdo dos profissionais de Educacéo Fisica ndo esta mais
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limitada a area da educacao, ela se ampliou para diversos segmentos, como: treinamento personalizado
(personal trainer), academias de musculagdo e ginastica, escolas de natacdo, artes marciais, danca,
clubes sociais, centros comunitarios, empresas, hotéis, clinicas de reabilitacdo, geriatricas e hospitais
entre outros.

Tal amplitude de atuacéo explica a necessidade do profissional dominar, cada vez mais, acdes
de planejamento, execucdo e avaliacdo de programas de atividade fisicas para diferentes clientelas,
ambientes e objetivos.

O servico desses profissionais tem como objetivo proporcionar aos seus alunos (clientes),
através da atividade fisica, uma melhor qualidade de vida, desempenho nos esportes, formacao e o
desenvolvimento de atletas, condicionamento fisico, estética corporal, promocédo da saulde, entre outros
beneficios, dependendo do que seu aluno (cliente) procura.

Esse é o servico que o profissional de Educacédo Fisica dispde a sociedade, e, assim como
qualquer outro profissional liberal (dentistas, arquitetos, médicos, engenheiros) ele cobra pelos servigcos
prestados. Nessa perspectiva, Nascimento aponta para o seguinte:

Nessa nova era, o profissional de Educag¢do Fisica assumiria um novo papel na
sociedade, deixando de lado a posicdo cbémoda e estavel de assalariado da
administragdo publica ou de um organismo privado. Ele ocupara o seu espago se
impondo como um profissional liberal, gerenciando o seu préprio desenvolvimento no
mercado de trabalho (NASCIMENTO, 2000 p. 131).

Além da busca constante do profissional de Educagdo Fisica por novas modalidades e
especializacdes em sua area, este profissional, necessita também, de uma base de conhecimentos de
outras areas que o auxiliardo a crescer e conquistar o competitivo mercado de trabalho. E nesse
momento que se evidencia a caréncia de conhecimentos, dentre outros, relativos a area da
Administracdo, precisamente acerca do marketing, sobretudo do marketing pessoal.

Tratando-se de profissionais que trabalham de forma empreendedora, e que necessite das
ferramentas de marketing, o foco da pesquisa foram os profissionais que trabalham com treinamento
personalizado (personal trainer), pois se compreende que nessa area had maior necessidade do
marketing pessoal, devido a instabilidade financeira, a concorréncia e busca pelos alunos e publico alvo.

Segundo Silveira (2004) “o marketing pessoal impulsiona a aceitacdo dos servicos deste
profissional no mercado, fazendo com que tais servigos, além de serem bem aceitos, sejam mais bem
assimilados pelos consumidores”. E de certa forma é interessante abranger noc¢ao basica de marketing
para obter um melhor desempenho na profisséo, visto que este faz parte do exercicio profissional no dia
a dia.

Os profissionais de Educacdo Fisica podem estar atribuindo em sua pratica cotidiana algumas
concepcgdes acerca dos conceitos e aplicagfes do marketing e marketing pessoal. Sendo assim, foi
utilizada para pesquisa a teoria das Representacdes Sociais (RSs) para investigar essa pratica no
cotidiano dos professores de Educacao Fisica.

Diante da problematica, levantamos a seguinte questao que norteou nossa investigagdo: quais
as representagfes sociais de profissionais de Educacdo Fisica que trabalham com treinamento
personalizado relacionadas ao conceito e aplicagdo do marketing pessoal nos seus respectivos espagos
de trabalho?

OBJETIVO

Com base na questdo problema, foi estabelecido como objetivo geral da pesquisa observar e
analisar o grau de importdncia do conhecimento acerca dos conceitos de marketing pessoal
representado por profissionais de Educacdo Fisica (personal trainer). A partir do objetivo geral,
definiram-se como objetivos especificos: identificar as concepgdes de profissionais de Educagédo Fisica
sobre marketing pessoal; analisar o nivel de importancia atribuida por profissionais de Educacao Fisica
que trabalham com treinamento personalizado acerca da utilizacdo das ferramentas do marketing
pessoal para a sua area de atuacao; levantar as representacdes sociais dos profissionais de treinamento
personalizado sobre o marketing pessoal.
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METODOLOGIA

O percurso metodolégico dessa pesquisa foi caracterizado como um estudo descritivo orientado
por uma abordagem qualitativa realizado por meio de uma pesquisa de campo e um levantamento
bibliografico. Os sujeitos da pesquisa foram cinco profissionais da area de treinamento personalizado.
Como instrumento, utilizou-se a entrevista semiestruturada focada nas representacdes de marketing
pessoal dos profissionais de Educagdo Fisica e um questionario com o intuito de caracterizar os
profissionais.

MARKETING: CONCEITOS E DEFINIGOES

Atualmente a American Marketing Association (AMA) diz que marketing € “o processo de
planejar e executar a concepcdo, estabelecimento de precos, promocdo e distribuicdo de ideias,
produtos e servigos com o proposito de criar trocas que satisfagam metas individuais e organizacionais”
(CHURCHILL, 2005).

Segundo Kotler (2000), “dentre todas as inumeras definicbes existentes para marketing,
podemos estabelecer uma distingdo entre definicbes sociais e gerenciais”. A definigdo social mostra o
papel desempenhado pelo marketing na sociedade, sendo marketing um processo social por meio do
qual as pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo de que necessitam e o que desejam com a criacao,
oferta e livre negociacdo de produtos e servicos de valor com outros, e a definicdo gerencial, diz que
marketing é frequentemente descrito como a “arte de vender produtos”.

Nesse sentido, o marketing tem como grande desafio, o de criar marcas fortes que véo ao
encontro das necessidades e desejos dos consumidores (DOIN, 2003). Hoje em dia, o marketing deve
ser compreendido ndo s6 no antigo sentido de vender “dizer e vender”, mas também de satisfazer as
necessidades do cliente (SANTOS, 2002).

Entretanto, visto que marketing gira em torno das necessidades de desejos das pessoas, €
imprescindivel esclarecer que o profissional de marketing precisa compreender as necessidades do
mercado alvo, seus desejos e demanda.

O profissional de Educagdo Fisica que trabalha com treinamento personalizado vende um
servico a seus clientes, de acordo com as necessidades deles. Essas necessidades podem ser, por
exemplo, pessoas obesas, e com baixa autoestima que procuram a ajuda dos professores de Educacédo
Fisica para aderirem a um programa de exercicios fisicos. Ou até mesmo um atleta de alto rendimento
que sofreu uma lesdo, e ao terminar o tratamento fisioterdpico, procura um personal trainer para iniciar
um treinamento de forga muscular na regido lesionada, e entéo, voltar aos seus treinos e competicdes.

Sendo assim, entende-se que 0 marketing desses profissionais € o de servi¢o. Ele tem o dever
de convencer seus alunos que eles terdo bons resultados, se realizar a pratica de atividades fisica de
forma correta e de acordo com as suas necessidades.

Tratando-se de profissionais de Educacdo Fisica, os mesmo estdo sendo avaliados a todo o
momento, e para Silveira (2004) essa avaliacdo engloba o que eles sabem, como se vestem, se eles
estao com a barba feita, isso tudo faz parte do marketing pessoal, mas o que é marketing pessoal?

Santos (2002) diz que marketing pessoal é toda estratégia que leva a imagem do profissional
(produto, pessoa) até o consumidor final, o cliente, que no caso do produto pessoa é o0 patrdo, amigos,
colegas de trabalho, esposa, etc. Neto (2001) esclarece que o marketing pessoal utiliza 0os conceitos e
instrumentos do marketing em beneficio da carreira profissional e da vida pessoal dos individuos,
valorizando os seus diferenciais mercadoldgicos, suas vantagens competitivas, catalisando os processos
gue facilitem o melhor posicionamento de mercado possivel.

O marketing pessoal é “uma ferramenta estratégica e essencial no processo de se conduzir com
sucesso uma marca pessoal no mundo atual em que vivemos” (DOIN, 2003). Significa que o profissional
faca o possivel para que o seu servigo seja bem aceito no mercado (SILVEIRA, 2004) e a sociedade
atual apresenta competitividades elevadas em quase todas as éareas. Na Educacdo Fisica, essa
competitividade € mais acentuada para determinados profissionais, principalmente os que trabalham de
forma auténoma, como os professores de treinamento personalizado.

No entanto, € pertinente questionar como esses profissionais interpretam o marketing. De que
maneira eles trabalham e quais sdo os seus subsidios de marketing no seu dia a dia? Para
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compreender, e entdo analisar, foi utilizado nesse artigo como referencial teérico a teoria das
Representacdes Sociais (RSs).

REPRESENTAGCOES SOCIAIS

Varios autores vém pesquisando a respeitos de Representacdes Sociais (RSs) tanto na Europa
como nas Ameéricas, incluindo o Brasil. O romeno naturalizado francés Serge Moscovici com seus
trabalhos e sua teoria das RSs tém influenciado ao longo das Ultimas quatro décadas muitos
pesquisadores (OLIVEIRA, 2004).

As RSs séo saberes populares e do senso comum. Apesar de Moscovici ndo ter apresentado um
conceito definitivo de Representacdo Social, situa-se como “um conjunto de conceitos, proposi¢oes e
explicacbes originado na vida cotidiana no curso de comunicacdes interpessoais. Elas sao o equivalente,
em nossa sociedade, aos mitos e sistemas das sociedades tradicionais...” (MOSCOVICI 1981, apud
OLIVEIRA, WERBA 2005, p. 106).

Entretanto, Jodelet talvez seja quem mais detalhadamente conceituou RSs sendo, “uma forma
de conhecimento, socialmente elaborada e partilhada, tendo uma visao pratica e concorrendo para a
construcdo de uma realidade a um conjunto social” (JODELET, 1989, apud OLIVEIRA, WERBA, 2005
p.106).

O mais importante na representagdo social é que ela “produz e determina comportamentos
(MOSCOVICI, 1976 apud SA, 1996). De acordo com Oliveira e Werba (2005), as RSs colocam 0s
saberes do senso comum em uma categoria cientifica, valorizando o conhecimento popular, tornando
possivel e relevante a sua investigacao.

Para investigar e analisar os resultados dessa pesquisa buscou-se o nudcleo central das
representacdes, pois se justifica que o nucleo central tem a caracteristica essencial do equilibrio, onde o
seu contelido é estabelecido pelos elementos mais concreto da representacéo. E pelo nicleo central que
se predetermina a forma como se imagina a natureza da evolugdo e da transformagdo de uma
representacdo (COSTA, 1998).

A funcéo do nucleo das representa¢cfes é consensual, por ele que se compreende a semelhanca
de um grupo. Sua determinacgéo € histdrica, é fortemente marcado pela meméria coletiva do grupo e pelo
sistema de normas em que se insere (SA, 1996).

Além do ndcleo central se observa nas representacdes os elementos periféricos que estdo em
relagdo direta com o nucleo central, do qual determina seus valores, seu bom senso e suas fungoes.
Esses elementos desempenham o papel fundamental no funcionamento e na dindmica das
representacdes face a realidade das praticas relativas ao objeto (COSTA, 1998).

Os elementos periféricos sdo menos estaveis e mais flexiveis que os elementos centrais, sdo
mais essenciais ao contexto imediato, eles autorizam as modulac¢des individuais da representacéo,
permitindo que cada um se posicione sem colocar em risco a definicdo central, eles se formam na parte
operacional da representacao (COSTA, 1998).

Nesse sentido, € permitida no sistema periférico através de sua flexibilidade e modéstia a
conexao na representacdo de variagdes individuais ligadas a propria histéria do sujeito e suas
experiéncias pessoais, ele permite a elaboracdo das RSs individualizadas e organizadas em torno de um
nucleo central comum, é relativamente heterogéneo quanto ao seu conteudo.

ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

A investigacdo pautou-se pela interpretacdo dos conceitos de marketing pessoal apreendido a
partir dos profissionais de Educacéo Fisica entrevistados. Pautado na teoria das RSs, abordou-se de que
forma é representado o marketing pessoal por esses profissionais. Com o intuito de obter dados sobre o
cotidiano dos professores de Educacgdo Fisica, com énfase nas atividades profissionais, a respeito da
importancia dos conhecimentos de marketing pessoal, que podem auxiliar o crescimento e a conquista
do competitivo mercado de trabalho.

A principio, foi aplicado um questionario composto por perguntas fechadas para os
entrevistados, com o intuito de classifica-los apontando as suas diversas atuac¢des profissionais. Apds
responder o questionario, aplicou-se uma entrevista semiestruturada focada nas representagfes dos
entrevistados acerca do marketing pessoal.
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CARACTERISTICAS DOS ENTREVISTADOS

A média de idade dos individuos é de 35,8 anos, sendo 0 mais novo com 27 anos e o mais velho
42 anos. A média de tempo de trabalho é de 6,2 anos, sendo o menor tempo o de trés anos e o maior
tempo de 10 anos de trabalho na area de treinamento personalizado. A média do tempo que os
profissionais formaram € de 9,6 anos, onde o que tem mais tempo de formado sdo 20 anos e o0 que tem
menos tempo, dois anos. Os campos de trabalho dos profissionais sdo bem variados como atividades
aquaticas, musculagdo, yoga, massagens, ginastica localizada, administragdo entre outras.

A média da carga horaria de trabalho é de 41 horas semanais, sendo de 20 a 30 horas semanal
0 que trabalha menos e 60 horas semanal o que trabalha mais. Nos Ultimos dois anos, todos os
profissionais entrevistados realizaram cursos de atualizacéo profissional de até 40 horas, nas areas de
personal e fisiologia, natacédo, alongamento, administracao e fitness, e clinica de personal trainer.

Em relacdo a formacdo geral, como cursos de idiomas, informatica entre outros, 60%
responderam ter curso de inglés. 60% dos entrevistados também tém curso de especializagdo nas areas
de fisiologia do exercicio, personal trainer, atividade fisica para grupos especiais, MBA em administracéo
e marketing esportivo e 40% n&do possuem especializagao.

Todos praticam atividade fisica, como: caminhada, musculagdo, yoga, corrida, hidroginastica e
natacdo com o intuito de promover a saude, e a estética corporal. Todos estudam nas suas horas vagas,
onde 60% estudam menos de duas horas semanais; 20% de duas a quatro horas semanais e 20%
afirmam estudar mais de oito horas na semana.

O grau de importancia em relacdo a apresentagdo pessoal foi relatado por todos os profissionais
considerado por eles muito importante, onde 47% apontam o vestuario como o item mais importante
para a apresentacdo pessoal. A Estética corporal é relatada por 33% dos entrevistados sendo o item
mais importante e 20% apontam como item mais importante os cuidados com o cabelo.

Os entrevistados se preocupam com a alimentacdo, com o propésito de manter a estética
corporal, apontam que a apresentagéo pessoal interfere na busca de clientes e promocé&o no trabalho, e
80% utilizam a sua imagem corporal como propaganda. Todos possuem cartdo de visita, e utilizam o
celular, 40% tém sua logomarca e 20% utilizam camiseta com logomarca. O e-mail é usado por 80% dos
individuos. Sdo usados também como ferramentas de trabalho equipamentos como computadores
portateis, frequencimetro, Estetoscépio e esfignomandmetro.

Os sujeitos da pesquisa foram nomeados por P1, P2, P3, P4 e P5 garantindo a identidade dos
individuos.

Para andlise das representacdes de marketing pessoal, foram extraidos das entrevistas os
elementos periféricos, do qual foi possivel distinguir os profissionais, separando as representacdes de
cada um. Depois se hierarquizou esses elementos, para se construir um nucleo central.

SIGNIFICADO DE MARKETING PESSOAL PARA OS ENTREVISTADOS

O marketing pessoal utiliza as ferramentas de marketing em beneficio da carreira profissional e
da vida pessoal, valorizando as suas diferencas mercadologicas e suas vantagens competitivas,
facilitando o melhor posicionamento de mercado possivel (NETO, 2001).

Sendo assim, é adequada a representacéo do individuo P1 em ralagdo a imagem profissional. O
entrevistado P2 representa o marketing pessoal como apresentacdo pessoal, envolvendo todos os
fatores relacionados a um contexto biolégico (corpo), psicoldgico, e social, pois se interpretou que P2
represente marketing pessoal como a valorizagao pessoal geral, envolvendo os fatores citados.

O terceiro entrevistado, P3, tem a representacdo acerca dos cuidados com os deveres
profissionais, é o primeiro sujeito a revelar sua representacéo referente a criacdo de uma marca através
da responsabilidade no ambiente de trabalho, e organizacdo como fatores de marketing pessoal. Sua
representacao social de marketing pessoal se difere muito das representacées dos demais individuos ja
citados, pois para ele o seu marketing pessoal esta relacionado diretamente ao seu trabalho pratico,
independente de propaganda e venda.

A representacdo de P4 mostra um significado direcionado a postura profissional, acreditando que
0 marketing pessoal inicia na disciplina do profissional, e a adaptacdo as mudancas que ocorrem no
mundo. Interpretam-se suas representacdes de marketing pessoal sendo o comportamento e as atitudes
como fatores principais.
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Para P5 fica evidente a sua preocupacdo em relacdo ao marketing pessoal, talvez por ser o
entrevistado com menos tempo na area, com apenas trés anos no campo de treinamento personalizado.
Entretanto, o individuo P4 tem a representacdo de marketing pessoal acerca de propaganda e
divulgacao de seu trabalho. O mesmo se mostra preocupado, visto que seus alunos que divulgam o seu
trabalho, e a pratica que é chamada de “boca a boca” tem suprido as suas necessidades no mercado de
trabalho levando clientes a ele.

Nesse sentido, foi possivel perceber elementos de representacBes confiantes, evidenciando
aspectos positivos e negativos em relacédo aos significados de marketing pessoal pelos entrevistados. Se
hierarquizou os significados de marketing pessoal apresentando os seguintes focos abaixo como os que
mais se manifestaram pelos entrevistados:

P1 - Imagem profissional.

P2 - Manifestacé@o dos aspectos da apresenta¢éo pessoal.

P3 - Responsabilidade.

P4 - Comportamento na carreira profissional e na vida pessoal.

P5 - Divulgacao do trabalho e propaganda.

E relevante enfatizar que o marketing pessoal é toda a estratégia que leva a imagem do
profissional até o consumidor final (SANTOS, 2002). Pode-se afirmar que todos os entrevistados tém a
representacdo em torno da imagem, seja imagem fisica, apontada como a forma de se vestir e os
cuidados com a estética corporal, ou a imagem mais abstrata, da qual foram apontados sendo os
cuidados com as atitudes dos profissionais nos locais de atuacéo.

CONCEPCOES ACERCA DO PROFISSIONAL QUE SE PREOCUPA COM MARKETING PESSOAL

Nesse momento se percebe que a preocupacdo dos entrevistados é representada de diversas
formas, podendo levantar os elementos das representacfes dentro dos seguintes focos:

P1 - A busca de novos conhecimentos e manter a apresentacédo pessoal.

P2 - Manter o ambiente agradavel para satisfazer o cliente.

P3 - Mantendo a postura no trabalho e ter uma relagé@o carismatica.

P4 - Transmitir seguranca em relagéo a sua personalidade.

P5 - Atencéo aos seus clientes, satisfazendo-os com um bom atendimento.

Os entrevistados ainda revelam uma preocupacao geral no que se refere ao marketing pessoal
para os profissionais de Educac¢éo Fisica.

DISCURSOS SOBRE A IMPORTANCIA DO MARKETING PESSOAL PARA O PROFISSIONAL DE
EDUCACAO FISICA

E imprescindivel apds obter dados sobre as representacdes das preocupacdes e significados de
marketing pessoal, o ponto de vista do senso comum dos entrevistados acerca dos graus de importancia
em relacao aos profissionais de Educacao Fisica que trabalham com treinamento personalizado.

Interpretou-se que os entrevistados tém a representacdo de que é necessario o aprofundamento
maior no tema abordado, pois todos apontam elementos periféricos semelhantes ao responderem a
seguinte questdo: E importante o marketing pessoal para o profissional de Educacéo Fisica?

De uma forma geral, todos acreditam que o profissional de Educacédo Fisica deva se preocupar
com o marketing pessoal e utilizad-lo. Sendo assim, é possivel concluir que o grupo tem uma
representacao positiva em relacdo a importancia das ferramentas de marketing a partir dos seguintes
focos:

P1 - Mostrar o trabalho, estudo, dedicacao.

P2 - Mostrar resultado, melhorar a imagem do profissional, respeito.

P3 - Criar uma marca, responsabilidade, ser uma referéncia no meio profissional.

P4 - Divulgacao, imagem profissional.

P5 - Apresentacdo pessoal, propaganda.

Compreende-se que 0s sujeitos tém a representacdo de que alguns profissionais de Educacao
Fisica levam a cingir que a preocupacdo com o marketing pessoal € ausente, visto que a maioria
acredita na importancia desse profissional aparecer mais, divulgar mais seu trabalho, fazer o possivel
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para que seu servico seja bem aceito no mercado, se tornar uma marca forte, tratando-se ainda do
treinamento personalizado, a divulgacado do seu trabalho é fundamental para a sobrevivéncia profissional
desses individuos.

RELATOS SOBRE AS VANTAGENS DA UTILIZACAO DA FERRAMENTA DE MARKETING
PESSOAL

Por ultimo, os entrevistados relatam sobre as vantagens do marketing pessoal, que através
deles, se cria um nome, se faz uma marca. De acordo com P3 “vocé nao precisa mais buscar os alunos,
eles vao até vocé”, e talvez essa seja a principal vantagem da ferramenta se bem aplicada. A divulgacao,
a fama, e uma boa imagem no mercado de trabalho, se mostrando competente na sociedade em que se
vive, podem contribuir para um bom retorno financeiro, e grande satisfacdo pessoal.

O entrevistado P5 ainda acredita que a busca por uma formacdo direcionada ao marketing
pessoal é importante para o profissional de Educacdo Fisica, ajudando-o a realizar o trabalho de
marketing pessoal de forma correta e capaz de lhe trazer um retorno positivo, seja financeiro, pessoal e
profissional.

E relevante alertar que os entrevistados se mostram preocupados com as questdes do marketing
pessoal, e todos confirmam a existéncia de profissionais que sao negligentes que nao estao atentos para
0 marketing pessoal. Apesar de 80% dos entrevistados néo relatarem dificuldades pessoais em relagao a
busca do marketing pessoal, pode-se afirmar que existe uma representacéo de marketing pessoal muito
variada e distinta uma das outras.

NUCLEO CENTRAL DAS REPRESENTACOES SOCIAIS

Torna-se complexo a criagdo de um nucleo central das representagfes de marketing pessoal dos
profissionais de Educacéo Fisica que trabalham com treinamento personalizado, mas n&do impossivel.

Dessa forma, a hierarquizacéo dos elementos periféricos € capaz de construir um nucleo central,
pois a flexibilidade desses elementos leva a interpretacdo de um conceito sem danificar a definicdo
central, permitindo as modula¢des individuais da representacéo.

As representacdes dos entrevistados sdo diversificadas, mas existe o conjunto de conceitos,
proposicdes e explicagdes originados na vida cotidiana do qual € possivel & construcdo de uma realidade
que resulta na producéo de determinados comportamentos apresentados por eles.

z

Sendo assim, para definir o ndcleo central das RSs, € necessario a criagdo de subnucleos,
devido as variacdes dos resultados. Para mais, definiu-se como nucleo central das representacdes de
marketing pessoal a “imagem”.

A imagem sendo o nucleo central das RSs de marketing pessoal dos entrevistados se torna
muito ampla a representagdo, por isso a criagao de subndcleos ajuda a interpretagéo.

Nesse sentido, apontam-se como subn(cleos trés itens: Imagem Fisica, Personalidade, Imagem
profissional, onde a imagem fisica pautou-se através dos elementos periféricos que apresentaram a
busca pela aparéncia fisica dos entrevistados, envolvendo a estética, as roupas que vestem, e 0s
cuidados com a higiene. A personalidade é um subnucleo construido a partir dos elementos periféricos
que indicam a preocupacdo dos entrevistados em relagdo ao seu comportamento pessoal paralelo ao
seu comportamento profissional. A imagem profissional consiste em mostrar o que o profissional é, seja
o conhecimento que ele tem, até a suas competéncias na area de atuacao. Essa imagem é apresentada
nos elementos que apontam a preocupacdo com a capacidade dos profissionais, a busca pela
atualizacao profissional e o grau de importancia em relagédo a formacédo continuada com o propdsito de
proporcionar algo a mais para seus clientes e se destacar no mercado.

Como ja citado nessa pesquisa Neto (2001) esclarece que o marketing pessoal utiliza os
conceitos e instrumentos do marketing em beneficio da carreira profissional e da vida pessoal dos
individuos, valorizando os seus diferenciais mercadolégicos, suas vantagens competitivas, catalisando
0s processos que facilitem o melhor posicionamento de mercado possivel.

Compreende-se que o marketing pessoal vai muito além dos profissionais e da area de atuagdo
do mesmo, seja ele um campo aberto, do qual o profissional é funcionario de um estabelecimento e
prestas servicos de treinamento personalizado nesse espaco ou um campo fechado, onde o profissional

211
Colegdo Pesquisa em Educagdo Fisica - Vol.8, n2 2 — 2009 - ISSN: 1981-4313 Y




€ dono de seu préprio espaco, e administra seu marketing pessoal de acordo com o que é melhor e mais
atrativo para 0s seus clientes.

O marketing possui suas definicbes, € uma ferramenta para qualquer profissional, sendo
impossivel classificar um profissional especifico de marketing. Qualquer profissional que busque atender
as demandas e suprir as necessidades de seus clientes, alunos, amigos, colegas entre outros € um
profissional de marketing.

Sendo assim, os subnucleos sao préximos no que diz a literatura pesquisada. As representacoes
de marketing pessoal dos entrevistados sdo apresentadas por eles de forma que séo utilizadas as
ferramentas de marketing, precisamente o marketing pessoal em torno da “imagem”.

CONSIDERAGCOES FINAIS

A motivagdo para a realizacdo dessa pesquisa se deu devido a busca pelo conhecimento acerca
do marketing pessoal. Visto que a ferramenta pode auxiliar qualquer profissional, foi importante e de
grande validade a investigacdo dos conhecimentos de marketing pessoal dos profissionais de Educacéo
Fisica que trabalham com treinamento personalizado para analisar a forma que atuam e lidam com
essas questdes.

O percurso da pesquisa se deu através da sua busca baseada no cotidiano da experiéncia dos
entrevistados. A representacdo deles sobre as questdes do marketing pessoal com o propésito de
compreender suas a¢gdes mercadolégicas investigando seus conhecimentos consensuais.

A criacdo do nucleo central das RSs sendo a imagem do profissional como resultados dessa
pesquisa podera contribuir para outros pesquisadores que investigam as RSs. No entanto, nesse estudo
houve a necessidade da construcéo dos subnucleos devido as diferengas dos entrevistados, por tanto o
estudo ndo é conclusivo, tratando-se ainda de um grupo de profissionais de determinada regido, nao
podendo utilizar a pesquisa para fins comparativos.
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