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RESUMO f
§

Esta monografia tem como finalidade a andlise das estratégias de Marketing
Pessoal elaboradas para garantir visibilidade em um pequeno municipio. A pesquisa foi
feita a partir da andlise de dados apontados por uma pesquisa realizada, além das
praticas desenvolvidas. Os resultados foram analisados e interpretados, tendo como
referencial, teorias de Marketing Pessoal e de Comunicagdo. A partir desta abordagem

multidisdiplinar foi possivel avaliar e identificar os elementos elaborados pelo Dr.

Mario Toscano. A pesquisa ocorreu no municipio de Sdo José do Campestre (RN)
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ABSTRACT f

s
The main objective of this monograph was the analysis of the Personal
Marketing strategies elaborated in order to guarantee visibility in a small county. The
survey was done based on the analysis of the noted data from a survey carried out,
beyond developed practices. The results were analyzed and interpreted based on
theoretical references of Personal Marketing and of Communication. Based on this

multidisciplinary approach, it was possible to evaluate and identify the elements

 elaborated by Dr. Mério Toscano. The study took place in the county of Sao Jose de

Campestre (RN).
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1 INTRODUCAO 8
1.1 CONTEXTO E COLOCACAO DO PROBLEMA

Muitas perguntas sdo feitas pelas pessoas quando se deparam com o sucesso pessoal e
profissional de alguém.
L
Apesar de servir de ferramenta para uma pessoa alcangar notoriedade e sucesso, o
Marketing Pessoal ndo ¢ exclusividade de celebridades. coisa para personalidades de ampla
projegdo. Aplica-se também ao universo das pessoas que podem se sobressair em pequenos

circulos comunitérios. dentre eles o politico.

Contudo muitos leigos confundem Marketing Pessoal com a “vontade de aparecer” ou
técnicas de auto-ajuda. Nada mais equivocado. Entendemos por Marketing Pessoal o conjunto de
técnicas de aplicagdo dos principios mercadolégicos aos objetivos pessoais e profissionais dos

individuos.

Hoje em dia, vivemos numa sociedade permeada de imagens e com valores instituidos e
legitimados pelos Meios de Comunicagdo de Massa. Tal poder dos Meios de Comunicagdo de
Massa obrigou que independente do campo do Marketing, certos conceitos e estratégias fossem

revistos e outros criados (elaborados).

O Marketing Pessoal ndo ficou alheio a este processo, adotando determinados conceitos
da édrea de comunicagdo, se tornando nos dias de hoje fator essencial e transformando-se em

ferramenta determinante para o reconhecimento do individuo, como profissional e cidaddo.

Segundo Santos (2002, p.21) pode-se dizer que Marketing Pessoal é toda estratégia que
leve a imagem do profissional (produto, pessoa) até o consumidor final, o cliente, que no caso do

produto pessoa € o patriio, amigos, colegas de trabalho, esposa, etc.
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Surgem Colunas Sociais nos jornais impressos, progra.&;as Radiofonicos e Televisivos,
além da associagdo da sua imagem pessoal a causas e eventos ligados a questdes sociais e
filantropicas. No Brasil. onde ndo ha tradicdo e estruturas partidarias fortes, torna-se
indispensavel para o pretendente a algum cargo publico, conhecer e utilizar estratégias de

Marketing Pessoal.

No “mundo” politico ocorre muitos erros crescentes devido ao Marketing Pessoal
ineficiente. Diante deste &mbito politico deve-se saber distinguir o que é realmente Marketing
Pessoal, vontade de aparecer e auto-ajuda.

Nessa perspectiva, buscaremos identificar quais as estratégias de Marketing Pessoal que
sdo utilizadas pelo Dr. Mério Toscano, para a criagdo de uma imagem publica, visando a
candidatura a Prefeitura Municipal de S@o José de Campestre.

Uma reflexdo sobre a escolha dos instrumentos e o melhor momento de utilizar cada um

deles, em sua candidatura auxiliam no planejamento, garantindo assim o alcance das metas

(objetivos) tragados.

10
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1.2 CARACTERIZACAO DO ESTUDO

Mario Augusto Peregrino Toscano Lyra formou-se em Medicina em 1976 (na época com
26 anos de idade), na Universidade Federal do Rio Grande do Norte, fazendo Residéncia e
Especializagdo em Pneumologia no Hospital Santa Casa de Misericordia, em Porto Alegre - RS e
especializagdo nos Estados Unidos, se tornado o primeiro médico com especializagdo em

pneumologia'do Rio Grande do Norte.

“Dr. Mério Toscano iniciou suas atividades profissionais no municipio de Sdo José de
Campestre (RN) no ano de 1986. Quatro anos apés. foi nomeado Secretario de Saide do

Municipio™.

Ja em 1994 elegeu-se vice-prefeito no mesmo municipio, criando posteriormente a
Fundag¢do José€ Peregrino, visando prestar servicos a comunidade nas éreas de Satde, Educagéo e

Esporte.

Com o passar dos anos Dr. Mario Toscano foi criando estratégias de Marketing Pessoal,

sem saber qual era a defini¢do desse termo, criando uma imagem de “médico do povo™.

Outra estratégia utilizada atualmente para seu Marketing Pessoal é um programa de radio
da comunidade uma vez na semana, cujo titulo é “FUNJEP em agdo fala cidaddo”, onde a

populagdo participa ao vivo com perguntas por telefone.

Outra ferramenta utilizada ¢ a Ag¢do Cidadania em parceria com o Governo do Estado.
beneficiando assim a popula¢do através de alguns 6rgdos como ITEP, DETRAN, MEIOS, SESI,

que fazem servigo para a populagéo.

Também todos os anos no final de abril ou comego de maio, ele organiza uma festa em

comemoragdo ao dia do trabalhador, trazendo bandas conhecidas para o municipio e lazer para a

populagdo.

11
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1.3 CARACTERIZACAO DE SAO JOSE DO CAMPESTRE 4

Uma casa alpendrada pertencente a José Antonio, situada dentro das terras da propriedade
denominada Campestre, deu inicio nos idos de 1890 a povoagdo da area. Logo a casa ficou

famosa, dando origem a histérica Rua dos Alpendres.

Em r;ipida passagem pela localidade, o padre Tomaz de Aquino Mauricio, na época
vigario de Nova Cruz, decidiu celebrar uma missa debaixo de uma arvore, improvisando um altar
com a imagem de S@o José, cedida pelo pioneiro José Antonio. Depois dessa missa a nova

povoagdo passou a ser chamada Sdo Jose de Campestre, nome que preserva até os dias atuais.

A capela de Sdo José foi construida de frente para o famoso Rio Jacu, no periodo de 1895
a 1897, por Pedro Inécio, outro pioneiro da localidade. O arruado contou também com o arrojo e
a dedicacdo dos incentivadores pioneiros Manoel Gabriel, Luis de Franga, Francisco Germano e

Felipe Barroso.

Em 1919. quando o entdo Governador Alberto Maranhdo iniciou a construgdo da estrada
de rodagem ligando S@o José de Campestre a Nova Cruz, o pequeno povoado sé contava com 8
residéncias. Em 1930 Sdo José de Campestre ja contava com 120 moradias, com uma concorrida
feira realizada aos sabados e varios pontos de negécios. No dia 30 de dezembro de 1943, o
povoado foi elevado a categoria de vila, pertencente a0 municipio de Nova Cruz. Em 23 de
dezembro de 1948 pela lei nimero 146, Sdo José de Campestre desmembrou-se de Nova Cruz,
tornando-se municipio do Rio Grande do Norte. Localizado na regido Borborema Potiguar do
Estado, o municipio de Sdo José de Campestre estd a 103 Km?2 de distdncia da capital, tendo uma
area de 345 km2 e uma populagdo de mais de 11.000 pessoas.

No dia 19 de marco a cidade comemora a festa de seu padroeiro, Sdo José, com muitas

atividades religiosas e grandes manifestagdes populares.

Sua atividade econdmica € voltada para a produgdo agricola e para pecudria.

12



1.4 OBJETIVOS ’
1.4.1 Objetivo Geral

Identificar e analisar as estratégias de Marketing Pessoal utilizadas pelo Dr. Mario

Toscano para auxiliar na construgéo, consolidagdo e visibilidade de uma imagem publica.
i

1.4.2 Objetivos Especificos

v Identificar as estratégias de Marketing Pessoal utilizadas pelo Dr. Mario Toscano;

v Avaliar a resposta dada as técnicas utilizadas;

v Apontar elementos que possam contribuir de forma eficaz no processo de
elaboragéo de estratégias de Marketing Pessoal.

13
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1.5 JUSTIFICATIVA

Esse estudo analitico sobre estratégias de Marketing Pessoal desenvolvidas pelo Dr.
Mario Toscano, se torna oportuno para visualizarmos a importancia do planejamento para a
consolidagdo da imagem pessoal.

Vivemos em uma sociedade marcada pelo espetaculo. Os meios de comunicagdo ocupam
importante espaco no imagindrio de todos, sejam como fornecedores de informagdes, seja como
entretenimento. Ocupar tal espago exige dos individuos (ndo somente os que almejam uma
carreira politica), estratégias que consolidem sua imagem como profissional respeitado e cidadédo

ciente de seus direitos e deveres.

A partir disso, o Marketing Pessoal passou a ocupar nos dias de hoje papel importante,
pois auxilia na estruturacdo e consolidagdo da imagem pessoal que atenda as exigéncias da

sociedade.

Por ultimo. cabe-nos acentuar a importancia deste tipo de estudo para o curso de
Administra¢do — Habilitacdo Marketing da Faculdade Natalense para o Desenvolvimento do Rio
Grande do Norte, que assim reafirma seu compromisso com o desenvolvimento

académico/cientifico € com a sociedade norte riograndense.

14
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2 CRONOGRAMA

MESES
ATIVIDADE
i ABR JUN | JUL | AGO | SET | OUT | NOV | DEZ
Defini¢ao i do
tema
Pesquisa
bibliografica X
Elaboragdo  do
projeto X
Entrega e
apresentagdo do X
projeto
Coleta dos dados
X X [ X (X
Revisao
bibliografica Xl X Xl X
Elaboragdo  da
monografia X X |X
Digitacdo, revisdo
gramatical e X
ortografica.
Entrega e X X
apresentagdo
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3 REFERENCIAL TEORICO
3.1 MARKETING

Marketing é uma disciplina basica de negocios, vital para o sucesso de qualquer
organizagdo ou pessoa. Um bom trabalho de marketing resulta em produtos e servigos melhores,

" e T )
clientes mais felizes e lucros maiores.

O marketing muitas vezes ¢ confundido erradamente, com publicidade e promogdo. Quem
entende todos os seus componentes, sobretudo o papel central que os clientes desempenham, esta

no caminho do sucesso empresarial, profissional e pessoal.

Empresas ou pessoas que se utilizam das estratégias de marketing com eficicia, sejam
elas pessoal ou profissional, conseguem “fazer o que pode vender, em vez de vender o que pode
fazer”. Vender o que se pode produzir, nada mais é do que “produto-orientados™: fazem o

produto, consideram depois os clientes e encaram o marketing como uma forma de persuadi-los.

As organizagdes mais bem sucedidas produzem o que pode ser vendido. Sdo “cliente-
orientados™: criando produtos e servigos em resposta as necessidades dos consumidores. Pois o
marketing, chave do sucesso pessoal ou empresarial, s6 se torna realmente eficiente se o

consumidor ou cliente estiver sempre em primeiro plano.

Para persuadir ¢ convencer o cliente a comprar um produto ou servigo é preciso dar a

atengdo a todos os aspectos do marketing, e ndo apenas a promogdes ou técnicas de vendas.

Levar o trabalho de marketing a sério, reconhecer sua influéncia nos negocios e aproveitar
os resultados ¢ a melhor estratégia para conseguir consumidores fiéis e satisfeitos, como também

conquistar outros cada vez mais.

A conseqiiéncia final de tudo isso serd o provavel aumento dos lucros, um dos motivos

mais poderosos para justificar uma atuag@o mais eficiente na area de marketing.

16
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Para lacobucci (2001, p. 21), a disciplina de marketing éo esforgo de tentar compreender
os clientes para que uma empresa seja capaz de oferecer produtos e servi¢os que satisfagam os

desejos dos consumidores.

Os profissionais da area de marketing, precisam fundamentalmente repensar os processos
pelos quais identificam, compreendem, comunicam, distribuem e retomam o valor dos clientes.
Precisam semear, alimentar e capinar os relacionamentos com sua comunidade de clientes e de

aliados.

O pessoal de marketing tem que parar de ver o “cliente” como alvo e passar a enxergar
cada cliente como um relacionamento a ser cultivado; devem passar de um produto fixo para um
produto adaptavel. bem como para ofertas de prestacdo de servigos; precisam mudar do
planejamento para a descoberta; da interpretacdo para a facilitagdo; da competi¢do para a
colaboragdo; de substitutos para complementos: e de cadeia de valor para a sua rede de contato e

de negdcio.

17
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3.2 MARKETING PESSOAL

Para as empresas, o marketing estd relacionado com a conquista, manuten¢io e
fidelizagdo de clientes, enquanto que o Marketing Pessoal tem a ver com a imagem que o
individuo projeta no meio em que vive, ou seja, o individuo € o principal responsavel por aquilo
que as pessoas irdo perceber a partir daquilo que este projeta.

i

Uma das linhas do marketing mais comentadas atualmente ¢ o Marketing Pessoal.
Infelizmente, ainda encontramos este tema sendo tratado com uma visio simplista, restringida a
"dicas de como se comportar numa entrevista de emprego", hoje vai muito além disso, gerando
praticas, teorias e estudos que se ainda ndo fazem, deveriam fazer com que muitos profissionais

parassem para uma auto-analise de suas carreiras, pretensdes e da vida como um todo.

Marketing pessoal néo ¢ algo inato, como um dom ou talento; é um processo continuo de

conquistas que gera, como conseqiiéncia, o valor que as pessoas do meio tém do individuo.

A partir disso, percebe-se que o elemento essencial para composicdo desta imagem € a
comunicacdo. Representa a capacidade que a pessoa tem de vender a sua propria imagem, pois
por intermédio de uma comunicagio adequada, é possivel mostrar o potencial individual,
transmitir credibilidade e confianga, saber persuadir e possuir elementos e conhecimentos para

argumentar e, acima de tudo, possuir flexibilidade para se ajustar as diversas situagdes.

Os ingredientes que compdem a imagem passam pela comunicagdo verbal e ndo verbal,

ou seja, a aparéncia, a indumentiria, postura, a voz e a confianga, somada as atitudes e

comportamentos.

Estamos vivendo na chamada “Sociedade da Informag@o”, aonde o fator “ser visto” “ser
notado” € cada vez mais decisivo para a conquista de seu espago. Nesse processo, seja qual for a
meta estabelecida, uma necessidade tem se revelado comum a todos os profissionais: transformar

a si mesmo em um produto. E neste aspecto o Marketing Pessoal pode ser um poderoso aliado.

18
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Ao terminar sua formagdo académica, muitas pessoas nfio sabem exatamente como fazer
para encontrar seu cliente, seu publico. Aprendem uma profissdo, técnicas para resolver
determinados problemas, mas ndo como achar alguém que queira comprar o que elas podem

oferecer, que queira comprar o produto que cada um é.

Nas relagdes de trabalho isso pode adquirir diferentes facetas, como conquistar um
emprego, crfi:scer na empresa, ser promovido, ou mesmo abrir e prosperar em um negdcio
proprio. Quem possuir boas estratégias de Marketing Pessoal, possui essa capacidade de, ao se
transformar em um produto, saber comunicar suas qualidades ao mercado, ao seu publico-alvo,

ao seu cliente.

O primeiro passo nessa conquista, deve ser a identifica¢do do que as pessoas compram, do
que o mercado esta disposto a comprar, do que tem necessidade. Pois assim como as pessoas, as

empresas compram aquilo que precisam, aquilo que atende as suas necessidades de trabalho.

O Marketing Pessoal estd nos detalhes, em pequenas caracteristicas que vao fazer com
que o profissional se destaque no meio de tantas pessoas fazendo o mesmo trabalho com a mesma
qualidade. O que vai diferenciar um individuo do outro € essa capacidade de se comunicar, de ter

e, principalmente, mostrar um diferencial.

Se o Marketing Pessoal vai tratar de como vender "meu" servigo, de como fazer com que
as pessoas o0 comprem, € preciso estabelecer uma maneira de conseguir isso. E para isso todos os

profissionais deveriam estabelecer um processo de comunicagio.

E neste ponto que muitas pessoas erram. Alguns até conseguem estabelecer essa

comunica¢do com seu publico por uma vez, mas logo depois desaparecem.
Marketing Pessoal ¢ um trabalho permanente, e assim sendo, é preciso fazer a

manuten¢do de um projeto bem desenvolvido, estruturado e fundamentado, pois sem

fundamentagdo, ndo passara credibilidade.

19
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Sair do anonimato exige um esforc¢o inicial muito grande e uma das formas de conseguir
isso € usar algumas das principais ferramentas de comunica¢do, como a propaganda, a assessoria

de imprensa, e uma rede de relacionamentos.

As grandes marcas (lideres de mercado) investem permanentemente em agdes de
comunicagdo. E justamente isso que o profissional precisa fazer: investir de forma continuada em
— ; . e " :
seu proprio marketing, comunicando-se com seu publico sempre e ndo descuidando nunca ae sus

imagem.

Dessa forma o Marketing Pessoal se estabelece como um processo continuo, que exige do
profissional estar sempre pronto, num trabalho de comunicagdo permanente. Enganam-se
também os profissionais que acreditam que depois de um esfor¢o concentrado, podem descansar

e esperar os resultados.

Nesses casos, os resultados até aparecem, mas se o esfor¢o ndo continuar, o resultado

também logo acabara.

20
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3.3 ESTRATEGIAS DE MARKETING PESSOAL

Desenvolver estratégias de Marketing Pessoal é de suma importancia para qualquer
individuo e para qualquer ramo de trabalho, pois este ¢ um fator decisivo para o sucesso pessoal ¢

profissional de todos que desejam alcangar seus objetivos.

Os erﬁpreendcdores hoje em dia, tém que saber que o marketing é fundamental para o
sucesso de qualquer empreendimento e o Marketing Pessoal € tdo ou mais importante do que a

imagem de sua empresa no mercado.

Pode-se definir Marketing Pessoal como a técnica de aplicar aos propdsitos pessoais e/ou
profissionais de individuos os principios mercadologico-institucionais de adequagdo das
empresas as necessidades e expectativas de seus varios publicos. E uma transposi¢iio de conceitos

oriundos do campo das pessoas juridicas para o campo das pessoas fisicas.

No caso de empreendimentos de menor porte, mais do que qualquer outro, a importancia
do Marketing Pessoal se potencializa. A figura do empreendedor se confunde com o do proprio

negocio. E dificil, quase impossivel, separar uma coisa da outra.

Mas utilizar as estratégias de Marketing Pessoal trata-se de uma das coisas mais dificeis
de se fazer com sucesso. pois tdo importante quanto ter um diferencial é descobrir e valorizar o
que vocé faz de melhor, as coisas nas quais vocé pode ser o nimero um. Algumas pessoas agem

de forma errada e perdem credibilidade e dignidade, outras sdo mestres em autopromogio.

Muito dos' problemas pessoais ou profissionais, como timidez, falta de tempo,
relacionamentos pessoais ou empresariais que ndo decolam ou que fracassam constantemente,
funcionarios insatisfeitos, desorganizagdo da administragdo de seu negocio, podem ser resolvidos

parcial ou totalmente com a ajuda do Marketing Pessoal.
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Para vencer, € necessario que o individuo comece a se Enxergar de maneira diferente, ¢é
importante que ele “torne-se um produto”, pois ¢ uma forma de saber se vender melhor, e um dos
maiores objetivos do Marketing Pessoal é saber se vender melhor, para que os profissionais
aprendam a valorizar as suas competéncias, corrigir as suas falhas e melhorar aquilo que néo ¢
tdo bom, alimentando-se, ¢ claro, da esséncia de cada um, seus principios e valores, e
principalmente por sua atitude. Sua postura diante de diferentes situagdes pode operar milagre ou

destruir sua réputaq:ﬁo da noite para o dia.

Outro fator muito importante que ndo deve ser utilizado pelos profissionais ¢ imitar os
outros, pois o que da certo para alguém, pode néo ser adequado para vocé e vice e versa, o ideal é
que se inove e tenha atitude, pois somente com inovagdo e atitude é que os melhores profissionais

conseguiram alcangar o sucesso.

3

Antes de abordar as estratégias de Marketing Pessoal, ¢ oportuno assinalar trés
caracteristicas que criam marcantes distingdes entre o Marketing Pessoal e as demais areas de
aplica¢do do Marketing.

O Produto e produtor fundem-se na pessoa, o produto € o servigo, ou melhor, o
beneficio que a pessoa pode proporcionar aos seus publicos. No entanto dadas
as fortes vinculagdes que se armam entre as atividades de uma pessoa e sua
personalidade, produto e produtor acabam fundindo-se em um elemento Gnico
referencial: a pessoa; o ciclo de vida da maioria dos produtos obedece a um
padrdo geral relativamente uniforme, representado por uma curva com quatro
fases: o langamento, o crescimento, a maturidade e o declinio. Este padrio é
também o mais conhecido no Marketing Pessoal. A pessoa ganha projecdo em
determinado momento de sua carreira, conseguindo manter-se em evidéncia
durante razoavel periodo. Com o aparecimento de outros individuos com novas
propostas, ¢ em fung¢do de mudangas em seu ambiente de atuagdo, a sua
presenca em cena torna-se mais discreta. No Marketing Pessoal, a
multiplicidade de padrdes caracteristicos da curva do ciclo de vida € muito mais
ampla, as variagdes decorrem, muitas vezes, de situagdes e fatos particulares
que colocam os individuos em evidéncia; o Marketing Pessoal, em

determinadas situagdes, cruza com outras aplicagdes institucionais das técnicas
mercadologicas. (VAZ, 2004, p. 304).
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E o que ocorre no marketing eleitoral, quando as pl&)postas politicas acabam sendo
personalizadas nas figuras dos candidatos, exigindo especial aten¢do para a imagem publica

dessas pessoas.

De acordo com Bergamasco (2004, p. 64, grifo nosso), elabora-se um plano estratégico
eficaz para que o Marketing Pessoal seja executado com eficiéncia. Abaixo apresentamos uma

sintese.

Saiba quem vocé ¢é e aonde quer chegar: sua estratégia inicia-se na realizacdo de um
auto diagnostico, pois sem uma andlise profunda de vocé mesmo, dificilmente serd possivel saber
o que efetivamente pretende e aonde quer chegar. Entre os elementos a serem observados
encontram-se a identificagdo do sonho pessoal e profissional, a importancia de sabermos o que os

outros dizem de nos. etc.

Defina o que fazer para chegar la: tendo realizado a etapa anterior de forma realista,
passamos para o “planejamento”, ou seja, quais 0s passos serdo necessarios para realizar o que foi
detectado como prioridade, assim como alterar as atitudes e posturas que nos impedem de atingir

nossas metas.

Construa sua marca pessoal: em um mundo globalizado, cujos produtos na sua maioria
seguem um padrdo unico, tendéncia repetida pelas pessoas (temos a tendéncia a imitar ou copiar
atitudes, vestudrio, expressdes de pessoas que possuem destaque), um dos principais diferenciais
para o profissional ¢ o fato deste possuir uma identidade propria. Procure espelhar a sua esséncia
- sua marca pessoal deve espelhar aquilo vocé € na esséncia — seus valores, seus principios, tudo

aquilo em que vocé acredita de fato.

Nada chega se vocé niio fizer nada: identificado quais sdo os pontos que devem ser
desenvolvidos, deve-se passar a agdo, ou seja: coloque o bloco na rua - as pessoas com as quais
se relaciona no seu dia a dia, como seus superiores devem perceber o quanto vocé é bom naquilo
que faz. Para isso, ¢ importante que se preste atengdo na maneira como se comunica (lembrando

que o “escutar empatico”, que consiste ndo em estar de acordo com tudo o que seu interlocutor
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disser, mas em colocar-se no lugar dele, enxergar o mundo como ele o vé) ¢ uma das

caracteristicas mais valorizada no profissional.

Cuidado para niio baixar a guarda: leva-se menos tempo para perder a sua imagem e
credibilidade que para construi-la. Portanto, deve-se estabelecer critérios que possibilitem a
manuteng¢do da imagem; se quiser colher, semeie — os acordos devem gerar beneficios para vocé
€ para seus p'arceiros; mais do que necessdrio sdo também as reavaliagdes (de preferéncia, com
freqiiéncia), pois assim se tem o controle ¢ pode-se intervir ou alterar determinadas posturas,

antes que elas ameacem a imagem pessoal e, conseqiientemente, o negocio.

Um uso bastante freqiiente do Marketing Pessoal acontece na 4rea politica, mais
especificamente no marketing eleitoral. Procura-se ai construir uma imagem positiva do
candidato junto ao publico, e alguns veiculos sio mais apropriados para essa finalidade: a

televisdo, o radio, os jornais locais, os jornais proprios de campanha e o contato pessoal.

A televisdo tem sido um canal predominante para a divulgagdo massiva do candidato por
se tratar de um Meio de Comunicagio de Massa, e se tratando de um veiculo de impacto
emocional, tende a gerar reagdes de simpatia/antipatia e aceitagdo/rejei¢do, sem que estejam

necessaria e diretamente ligadas a propostas politicas.

O radio tem um custo barato para o uso organizado de um sistema de comunicagdo
utilizando-se dessa midia. Também criar uma rédio comunitaria é tarefa que requer mobilizagdo

das importantes forgas de uma comunidade e requer baixo custo de implantagio.

Os jornais locais trazem uma importante colaboragéio para a campanha eleitoral e para a
imagem do candidato, com a inclusio de reportagens, material jornalistico ou a insergdo de
material publicitario pago nos jornais de circulagio da cidade. As reportagens e entrevistas que os
jornais de circula(;ao‘regular podem realizar sobre sua campanha eleitoral, sobre suas propostas
de trabalho, adesdes a campanha e a plataforma de governo, todas elas serdo interpretadas com
alto grau de confiabilidade perante a populagdo leitora, num grau superior ao do material exposto

nos jornais proprios de campanha.
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Mas os jornais proprios de campanha também tém seu valor, pois 0s mesmos sdo
fundamentais para a identificagdo de uma candidatura, para a personificacdo de uma estrutura
bem elaborada de campanha politica vencedora. E indispenséavel para todo candidato que precisa
dar densidade a sua candidatura. Assim, o jornal proprio torna-se vitrine que permite identificar
as principais armas e as marcas de solidez de um candidato: programa e proposta de mandato,
enderecos e formas de acesso, nimero do candidato, letras de jingle, chapas completas de votagao

. — :
e servigos de apoio aos eleitores.

Uma vez construida a imagem de massa, é recomendavel entdo utilizar o recurso do
contato corpo-a-corpo, partir para o encontro pessoal com os eleitores. Apertar maos,
cumprimentar pessoa por pessoa. A televisdo e os outros veiculos fixam a imagem, mas ndo
oferecem proximidade nem interatividade. O contato pessoal atua contrapondo esse efeito de

distanciamento.

Outros instrumentos bastante freqiientes sdo os cartdes de visitas, os impressos
personalizados, os cartdes de abordagem, a mala direta, o boletim com auto-apresentag¢io,
telemarketing, “house-organ” de entidades ou empresas, discursos publicos, e artigos vinculados

ao ramo de trabalho.

E inegivel que a apresentagio pessoal conta pontos importantes na imagem que se
pretende passar, um grande exemplo que pode ser citado ¢ do presidente Luis Indcio Lula da
Silva, que passou por recentes transformagdes como a postura, que comegou a impor mais
respeito e seriedade, o tipo de linguagem utilizada em sua campanha que atingiu todas as classes
sociais, 0 modo de se vestir, o asseio, dentre outros “pequenos detalhes” e com isso conseguiu

garantir alguns votos a mais.
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Um ponto bastante importante para ajudar o politico & construir sua imagem pessoal
positiva € através de uma Fundagdo que atue no ramo da educago, satude, esportes, ou qualquer
area que venha beneficiar a populagio. A Fundagdo se define como:

(...) fundag@o pode ser definida como uma instituicdo de carater social. criada =

mantida por iniciativa particular ou do Estado, com finalidades filantrépicas,

educacionais, assistenciais, culturais, cientificas ou tecnolégicas, tendo, como

fundamento de sua existéncia, um patriménio destinado a um fim. (RESENDE,
; 1997, p. 21).

Mirio Augusto Peregrino Toscano Lyra, mais conhecido como “Dr. Mério Toscano”,
utiliza-se do Marketing Pessoal, mas sem saber de sua defini¢do, a imagem dele perante a
populagdo € muito positiva, pois a sintonia com o povo advém da profissdo e da acessibilidade,
do fécil temperamento e flexibilidade, além de trazer beneficios através da agdo cidadania, que
envolve orgdos do Governo Estadual, Municipal, traz atra¢des culturais como a festa do dia do
trabalhador que ja se tornou tradigdo, e com sua Fundagio José Peregrino oferece servigos na
area da saide como exames laboratoriais, clinica geral, cirurgias, fisioterapia, dentre outros;
também na érea da educagdo com suas creches e no incentivo ao esporte patrocinando times de

futsal e karaté.

Nessas elei¢des. Dr. Mario Toscano utilizou algumas estratégias de Marketing Pessoal,
que foram citadas nesse projeto e que se adequam ao contexto do Municipio, como o programa
na radio que o mesmo ja fazia ha alguns meses atras, que tem como tema “Funjep em Acéo - Fala
Cidaddo™, onde ele tem uma conversa ao vivo durante uma hora com a populagdo, abordando
temas interessantes € que € importante para o povo, o projeto cinema na comunidade que leva
cultura as pessoas menos favorecidas do municipio, o contato direto com a populagio, escutando
seus problemas para dai tentar resolvé-los, dentre varias outras como sua Plataforma de Governo
que fala tanto de suas propostas de governo, quanto de suas realizagdes feitas naquele municipio
¢ descreve quem € Dr. Mario Toscano, mostrando seus ideais, sua filosofia de vida e também

sobre as batalhas desse homem que tanto lutou para o crescimento daquela populagao.
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3.4 MARKETING SOCIETAL $

Assim como o Marketing Pessoal evoluiu rapidamente nas ultimas décadas, o conceito de
marketing também, fazendo surgir novos segmentos como: marketing internacional, marketing
interativo, marketing bancario, marketing de massa, marketing de relacionamento, geomarketing,
antropomarketing... Enfim, uma infinidade de segmentagdes que representam, na verdade, a
pratica do m:iarketing dentro do seu conceito, direcionado para um publico ou uma técnica mais

especifica.

Nessa evolugdo da pratica do marketing, surgiu um conceito novo que realmente esta
fazendo a diferenca para as organizagbes publicas e privadas em geral, o Marketing Societal, ou

marketing socialmente responsavel.

Segundo Kotler (1994, p. 44), a organizagiio que atua com énfase no marketing societal
“assume que a tarefa da organizagdo € determinar as necessidades, desejos e interesses dos
mercados-alvos e atender as satisfagdes desejadas mais eficaz e eficientemente do que os
concorrentes, de maneira a preservar ou ampliar o bem-estar dos consumidores e da sociedade”.
Complementa ainda o autor: “O conceito de marketing Societal propde que as empresas

desenvolvam condigdes sociais e éticas em suas praticas de marketing™.

Essa nova visdo acerca da pratica do marketing tem efetivamente mudado o paradigma de
atuagdo das organizagdes no mercado, em especial na tentativa de reduzir a dissonancia cognitiva

entre o beneficio que a organizagéo oferece e a percep¢o do consumidor acerca deste beneficio.

A pratica do Marketing Societal, portanto, envolve toda a organiza¢io na busca efetiva da
satisfagdo do mercado-alvo, embora colha os frutos dessa satisfagio, com maior fidelidade e
preferéncia por parte desse farget, como destaca Churchill (2000, p. 40). Neste ambito, algumas
questdes chamam a étenq:io. Uma delas € que, se o marketing evoluiu ou continua evoluindo para
o Marketing Societal, esta pritica alcangou, até mesmo o Marketing Politico e Pessoal (por
intermédio de fundagdes e instituicdes de assisténcia). A outra é que, se em fungio de

movimentos consumeristas que embalaram as empresas a seguirem no sentido da preocupagio
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ética e social, leis foram criadas’, vérias normas e regulamentos que incluem até as agéncias de
propagandaz como responsaveis pelo contetdo da peca promocional, essa legislagdo ndo alcanga

o Marketing Politico ou quem os pratica.

Nio ¢ de estranhar, dessa forma, que as ciéncias sociais, o Marketing Pessoal e Politico
mantenham uma relagédo pouco amistosa, como cita Figueiredo (2000, p. 35):

: Embora ndo se déem bem, € inegavel que as ciéncias sociais e o marketing

politico tém uma estreita afinidade”. Ocorre que a parte cientifica do marketing
politico muitas vezes convive as turras com a falta de razdo da parte
publicitdria. Existe uma visdo exageradamente publicitiria do marketing
politico que contrasta fortemente com sua porgao cientifica.

Schwartz apud Rees (1991, p. 30) reflete esse tipo de visdo ao citar uma explica¢do de
Tony Schwartz acerca da manipulagdo do eleitor através da televisdo:

Eu uso outra palavra, ndo estou manipulando as pessoas, elas estdo envolvidas
no que eu chamaria de ‘partipulagido’. Isto €, elas devem participar da sua
manipulagdo. Se elas nido quiserem participar, se elas quiserem desligar ou
mudar de canal elas podem. Todavia, se as pessoas estdo ligadas nela, elas estdo
participando da sua propria manipulagéo.

Independente da questdo da manipulagdo ou ndo da opinido publica, ndo se pode negar a
eficiéncia do Marketing Politico. Se ¢é preciso descaracterizar sua pratica, bem como seus
especialistas da imagem do mito, do mago, capazes de elegerem qualquer coisa para qualquer
cargo, ha que se reconhecer também que sua ascensdo e seu reconhecimento ndo foram por acaso
¢ o Brasil, apés o seu processo de redemocratizagdo, ¢ um bom exemplo do que o marketing

politico € capaz de realizar de bom e de ruim, a0 menos em termos de estratégias eleitorais.

E certo que esta niio é uma questdo simples de ser resolvida. Pode-se argumentar que se o
produto (candidato) ndo aprovar, pode ser devolvido apds quatro anos, quando o eleitor vai fazer
seu julgamento. Mas quatro anos ¢ muito tempo quando se trata dos designios de um povo, € o
processo de “devolugio antecipada” (ou impedimento) ¢ extremamente burocratizado e, em sua

maioria absoluta, politicamente inviavel, dado o esforgo que deve ser feito para viabilizar a troca.

' Em especial 0 Cédigo de Defesa do Consumidor.
? Para maiores informagdes consultar http://www.conar.org.br/regulamentacao
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3.5 ANALISE DAS ACOES DE DR. MARIO TOSCANO &

Diversas ag¢oes de Marketing Pessoal foram utilizadas por Dr. Mario Toscano, mesmo
sem saber de sua definigdo, durante sua vida publica no municipio de Sdo José de Campestre.

Vamos citar e analisar abaixo as principais:

Fundagao Hijspi!aiar José Peregrino:

Esta fundagdo destina-se ao atendimento médico da populagio como um todo. E de
conhecimento geral que a assisténcia médica destinada a populagdo de baixa renda é precario e
além disso, deficitdrio. A manutengdo e administragdo de uma organizagdo que presta servigos
desta natureza, tras de imediato o reconhecimento publico.

A Fundagdo trouxe grandes beneficios para sua imagem pessoal, pois a populagio daquele
municipio ficou muito agradecida por ter uma pessoa que tivesse a visdo empreendedora de
construir uma fundagdo que atendesse na drea de saide, com diversas especialidades como
clinico geral, oftalmologia, ginecologia e obstetricia, pneumologia, fisioterapia, cirurgias, entre
outras. Tendo atendimento pelo SUS — Sistema Unico de Saude, fazendo com que os pacientes
que antes tinham que viajar para a capital para se consultar com médicos especializados, fazer
cirurgias como a de varizes, ou mesmo fazer fisioterapia, muitas vezes tendo que pagar por
consultas particulares, tivessem esse atendimento na propria fundagdo, pois sabemos que a renda
da maioria das familias € baixa. Isso consagrou e solidificou com certeza a imagem de Dr. Mario

Toscano como o “médico do povo”. (Anexo 4).

Creche Escola José Peregrino:

Com a crescente necessidade da mulher contribuir para a renda da familia e, a impossibilidade de
contratar uma pessoa para cuidar das criangas, tornou-se necessario a existéncia de um local
aonde as criangas permanecessem enquanto os pais trabalham.

Visando atender tal demanda, a Fundagéo José Peregrino, investiu na parte educacional, onde Dr.
Mério Toscano conseguiu ampliar ainda mais sua imagem de homem publico, a partir da abertura
de uma Creche Escola para mais uma vez beneficiar a populagéo, principalmente a mais carente,

conseguindo abrigar mais de 150 criangas, dando ensino e educagdio necessarios para elas se
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desenvolverem e serem pessoas de sucesso na vida. Além dé beneficiar as maes, que muitas

vezes ndo tem com quem deixar seus filhos quando tem que ir ao trabalho. (Anexo 4).

Patrocinio de times de Futsal e Karaté:

A populag@o mais carente de todo pais sempre esteve a margem das politicas publicas de lazer e
entretenimento. O esporte, tém se apresentado como uma alternativa ndo s6 de lazer, como
também de ivisibilit:lade e de estratégia para desenvolver a auto estima nos individuos das
camadas populares.

Dr. Mario Toscano acreditando em tal estratégia, apoiou e incentivou times de futsal, pois via que
o municipio precisava de pessoas que acreditassem no potencial desses jogadores, formando o
time da FUNJEP — Fundag@o José Peregrino, organizando torneios entre os times ja existentes no
municipio e também intermunicipais. Além de ter também apoiado os lutadores de Karaté que

tinham muito talento. patrocinando-os nos torneios intermunicipais. (Anexo 4).

Ag¢do Cidadania:

A conquista da cidadania sempre representou uma dificil batalha para a populagdo carente. Ao
realizar agdes que possibilitaram a populagdo o acesso a tais direitos, Dr. Mério Toscano
aumentou ainda mais seu prestigio, pois trouxe por diversas vezes para aquele municipio a¢des
que nunca existiram 14, como fazer exames de prevenc¢do do céncer de mama, 6rgdos como o
ITEP para tirar carteira de identidade e 2° via, cabeleireiros voluntérios para dar cortes de cabelos
de graca, artesdios para ensinar as mulheres a fazer suas artes e conseguir assim uma renda extra,

atragOes culturais como grupos de ballét, incentivo aos artistas locais, etc. (Anexo 4).

Festa do dia trabalhador:

Fez também Dr. Mario Toscano solidificar sua imagem na édrea de eventos, pois todos os anos ele
faz uma festa em homenagem ao trabalhador, no final de abril ou comego de maio, onde traz
bandas famosas para animar o evento, conseguindo reunir pessoas dos municipios vizinhos para

prestigiar e conseguindo assim sempre ter sucesso.
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FUNJEP em A¢do — Fala Cidaddo: §

Os Meios de Comunicagdo de Massa sempre representaram um importante aliado na conquista da
visibilidade e, conseqiientemente para a construg¢do da imagem publica. Tendo isso em mente, Dr.
Mario Toscano, atingiu uma grande parcela da populagdo. com seu programa na radio do
municipio. Tal programa € semanal, possuindo uma hora de duragdo. onde os ouvintes podem
interagir por intermédio de perguntas (feitas “ao vivo™ por telefone), que sdo respondidas de
imediato. ‘
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4 METODOLOGIA .

Pesquisa em marketing ¢ a atividade cientifica por meio da qual se descobre a realidade
de determinado publico visando produzir um conhecimento valorativo. Surge da inquietagdo que
tem o estudioso do mercado (independente de qual seja). pela busca de atuais tradugdes para os
institutos ﬁm‘damentais do marketing. Mas, ndo € so isso.

i

Dentro da estrutura académica brasileira, a pesquisa tem se revelado como uma das

principais atividades académicas, pois é através do conhecimento gerado pela experiéncia que se

pode formular um pensamento critico e renovador acerca do tema em estudo.

A pesquisa possibilita ao cientista seus limites € um caminho fundamental no auxilio e
organizagdo das etapas a serem percorridas no decorrer da pesquisa.

Pode-se dizer dificil, sendo impossivel, escolher apenas um método para o
desenvolvimento da pesquisa em Marketing Pessoal, por tratar-se de uma drea que envolve toda a
complexidade do ser humano e da sociedade a qual ele vive. Portanto, além dos métodos logicos
(dentre estes o hipotético-dedutivo e o método anal6gico), privilegiamos a pesquisa em curso o0s

métodos sociologico e comparativo.

A pesquisa desenvolvida, quanto a tipologia, foi bibliografica (¢ o método por exceléncia

do pesquisador académico) e documental.

Além disso, foi uma investigagdo de carater exploratrio-descritivo. com uma
metodologia de tipo qualitativo, baseada fundamentalmente no Estudo de Caso. pois ele é
indicado quando o tipo de questdo de pesquisa € da forma “como™ e “por qué?”, além do fato que
o foco temporal esta em fenémenos contemporéneos dentro do contexto de vida real, ou seja, a

necessidade de se utilizar esta estratégia de pesquisa deve nascer do desejo de entender um

fendmeno social complexo.
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4.1 FONTES DE PESQUISA 5

As fontes de pesquisa foram todas aquelas admitidas na pesquisa de marketing de
natureza bibliografica e documental: livros, material impresso veiculado na imprensa e material
da fundag@o.

4.2 [NSTRU{V[ENTO DE COLETA DE DADOS

O instrumento utilizado na coleta de dados foi a entrevista e para sua elaboragdo foram
considerados critérios como a possibilidade de obten¢do de dados diretamente do cendrio da
campanha, privilegiando-se a entrevista aberta, que possibilitaram respostas livres com espagos
para explicagbes e comentarios. Sendo assim, ndo foi tragada uma ordem preestabelecida de
perguntas, a fim de compreender as perspectivas que os entrevistados tinham a respeito do tema,
suas experiéncias ou situagdes. O referencial para elaboragdo das questdes foram as perguntas
que impulsionam essa pesquisa e 0s objetivos gerais e especificos anteriormente apresentados. A
razdo fundamental de opgéo a este método foi a complexidade do problema em investigacdo.

A entrevista foi a técnica da observagdo recomendada, por permitir adentrar na

complexidade do problema, permitindo apresentar resultados inesperados e surpreendentes, que
ndo poderiam ser examinados em estudos que utilizassem técnicas diretivas.
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4.3 ANALISE DOS DADOS COLETADOS §

A andlise do material coletado ocorreu de modo a passar por todas as fases da leitura:
exploratdria, seletiva, analitica e reflexiva/interpretativa, possibilitando a formula¢do de um juizo
de valor a respeito das obras estudadas.

A gn’mde dificuldade no que se refere ao objeto desta monografia encontrou-se, na

realidade, na caréncia enorme de livros nacionais especializados sobre o tema. O Marketing

Pessoal ainda é muito confundido com livros de auto ajuda.
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5 ANALISE DO PERFIL PESSOAL DE DR. MARIO TOSGANO

A pesquisa aplicada no municipio de Sdo José de Campestre. localizado na regido da
Borborema Potiguar, no dia 18 de setembro de 2004, com uma amostra de 25 entrevistas, teve o
objetivo de analisar a opinido da populagéo sobre o perfil pessoal de Dr. Mério Toscano. (Anexo

1). :
i
Esta pesquisa se restringiu a 25 questionarios pelo fato da dificuldade da locomogéo, por
se tratar da pesquisa ser feita num municipio distante 103km da capital. Outro ponto crucial foi
ndo atingir todos os bairros do municipio, por ficarem distantes um do outro, porém os bairros
pesquisados foram os mais estratégicos. Também é importante salientar que nos meses de se
fazer pesquisa para a monografia, coincidiu justamente nos meses de campanha eleitoral, onde
Dr. Mario Toscano era candidato a prefeito, fazendo assim muitas vezes os entrevistados terem

desconfian¢a de que esta fosse uma pesquisa de cunho eleitoral e ndo pessoal.

De acordo com Mendonga (2003, p. 41):

Erram os que pensam que € sO seguir a risca 0 que as pesquisas apontam. Faiar
0 que as pessoas esperam. Vestir o que a pessoas gostam. E. entdo. comemorar
a vitoria. Pois quando alguém responde uma pesquisa, responde somente com a
cabega. Quando vota, vota também com o coragdo. Ou seja, pesquisas sdo
numeros de dados coletados de forma fria, sem emogéo e servem somente para
aumentar o nosso conhecimento sobre um assunto ou tema.

Os resultados obtidos foram os seguintes:

Relacionado ao numero de pessoas entrevistadas, o resultado foi que todas conheciam Dr.
Mirio toscano, dando para perceber claramente que sua imagem € bem so6lida naquele municipio;
quanto aos meios pelos quais os entrevistados chegaram a conhecé-lo (questio de multipla
escolha), foi detectado um nimero de 18 pessoas através da Fundagéio José Peregrino, 12 pessoas
através do Hospital Maternidade Maria Visencia, 8 pessoas quando ele era Prefeito, 8 pessoas
através das Creches e 6 pessoas através dos times de futebol de saldo ou karaté, nfio existindo
outra forma, pois Dr. Mario Toscano trabalhava macigamente nesses seguimentos citados acima,
principalmente na drea da saide onde a pesquisa revelou maior nimero: no que diz respeito as

qualidades percebidas pelos entrevistados sobre Dr. Mario Toscano (questdo de multipla
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escolha), foram que 16 entrevistados tanto o reconheceram como honesto, quanto trabalhador e
carismatico, 12 destes entrevistados o viam como inteligente e apenas 5 entrevistados diziam que
ele era organizado, mostrando que no requisito basicamente pessoal ele estava excelente, mas
precisa ser mais organizado; ja no que se refere aos principais defeitos de Dr. Mario Toscano, 12
entrevistados o reconheceram como desorganizado, 6 destes entrevistados o viam como ndo
prestativo, 2 entrevistados diziam que ele era ocioso ao trabalho, mais 2 entrevistados o
consideravanjl antipatico e 3 entrevistados diziam que ele ndo tinha defeito; em relagdo a
contribui¢do dada por Dr. Mario Toscano ao municipio. 11 entrevistados disseram que ele
contribuiu muito, 7 entrevistados reconheceram que ele contribuiu, 6 destes entrevistados o viam
como uma pessoa que contribuiu pouco e somente | entrevistado disse que o mesmo ndo
contribuiu em nada, percebe-se entdo que a maioria dos entrevistados revelaram que Dr. Mario
Toscano contribuiu consideravelmente para o desenvolvimento do municipio de Sdo José de
Campestre com suas agdes sociais e de empreendedorismo: quando se perguntou qual area Dr.
Mirio Toscano trouxe mais beneficio para aquele municipio (questdo de multipla escolha), os
resultados foram que, 21 entrevistados disseram que foi na drea da Saide, 10 entrevistados
revelaram que foi na drea de Agéo Social, 8 entrevistados citam que foram nas dreas de Esporte e
Lazer e 7 entrevistados disseram que foi na drea da Educacdo, refor¢ando ainda mais a sua
imagem positiva e seu prestigio na area da Saide como o “médico do povo™; quando se
perguntou sobre a defini¢do que os entrevistados dariam quanto a Dr. Mério Toscano ser o
Médico do Povo, 18 dos entrevistados disseram que sim, ele era visto como o médico do povo de
Sdo José de Campestre e ja 7 entrevistados ndo o consideravam dessa forma, estando claro que
Dr. Mério Toscano ¢ um homem publico, popular onde todas as pessoas sabem que podem ter
sempre que necessario acesso facilitado ao mesmo: quanto ao sexo das pessoas entrevistadas, a
maioria foi do sexo feminino com 13 entrevistadas e 12 entrevistados do sexo masculino,
revelou-se entdo que, mesmo sendo maioria os entrevistados do sexo feminino, ambos os sexos o
conhecem quase que por igualdade; ja em relacdo a faixa etdria, 7 entrevistados ficaram entre 16
a 24 anos, 8 entrevistados ficaram entre 25 d 40 anos. 9 entrevistados ficaram entre 41 a 60 anos e
somente 1 entrevistado ficava acima de 60 anos, dai podemos concluir que a maioria foram
adultos, conscientes em suas opinides; ja quando se refere ao estado civil dos campestrenses, 9
entrevistados sdo casados, 8 sdo solteiros, 4 sdo viGvos, 2 sdo separados e 2 divorciados,

percebendo-se assim que a maioria dos entrevistados sdo casados, com responsabilidades
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familiares; a renda familiar dos entrevistados se colocam das séguintes formas, 16 entrevistados
recebem de 1 a 5 salarios minimos, 8 entrevistados recebem menos que um saldrio minimo e
somente 1 entrevistado recebe de 11 a 15 salarios minimos, dando para perceber que a renda
familiar do municipio esta ainda abaixo do esperado; quanto ao grau de instrugdo, 10
entrevistados tem o primeiro grau incompleto, 5 entrevistados tem primeiro grau completo, 5 sdo
analfabetos, 2 tem segundo grau incompleto, 2 tem segundo grau completo e somente 1 tem nivel
superior couixpleto, revelando assim a pesquisa que a maioria dos entrevistados ainda ndo
atingiram o primeiro grau completo, necessitando claramente de um investimento maior na area
educacional e mostrando que o incentivo de Dr. Mério Toscano com suas creches para aquele
municipio ¢ de grande importancia para a educagfio das criangas, principalmente as de baixa
renda; quanto a localizag¢do de onde foram aplicadas as entrevistas, 6 foram feitas no bairro Jacu,
5 foram no bairro Central, 5 foram no bairro dos Tanques, 5 foram no bairro da Paraiba e 4
foram no Sitio, demonstrando que a pesquisa apesar de restrita, foi respondida nos principais
pontos de habitagdo dos campestrenses, ou seja, foi bem distribuida. (Anexo 2).

E importante deixar claro que as questdes que ultrapassaram 25 respostas, s3o porque as
perguntas contém “multipla escolha”. Elas estdo indicadas acima no decorrer da analise.
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6 CONCLUSAO

Sabemos que Marketing Pessoal tem a ver com a imagem que o individuo projeta no meio
em que vive, ou seja, o individuo é o principal responsavel por aquilo que as pessoas irdo

perceber a partir daquilo que este projeta.

Também sabemos que os ingredientes que compdem o Marketing Pessoal, passam pela
comunicagdo verbal € ndo verbal, ou seja, a aparéncia, a indumentdria, postura, a voz e a

confianga, somada as atitudes e comportamentos.

Com isso os ingredientes do Marketing Pessoal em Dr. Mario Toscano foram eficazes, no
sentido da aparencia, pois sempre estava vestido de acordo com as ocasides, sua postura ¢ de um
homem trabalhador, €tico, humilde e aberto as pessoas que precisam, tem uma comunicagio ndo-
verbal muito boa pois tem a aparéncia de um homem simpatico e inteligente, suas atitudes e
comportamentos perante aquele municipio sempre foram a de ajudar e de conseguir fazer com

que Sd@o José de Campestre se desenvolvesse cada vez mais.

Sua comunicagdo verbal precisa ser mais tarbalhada no quesito de passar as informagdes
com a linguagem adequada para cada tipo de pessoa, pois muitas vezes a pessoa que estd
recebendo a informag¢do ndo tem um nivel cultural igual ao do emissor, podendo assim a
comunicagdo se tornar falha, por falta de entendimento das palavras utilizadas. Foi identificado
esse ponto principalmente na sua campanha a prefeito, quando nos comissios. as vezes 0s

eleitores ficavam sem entender algumas palavras que Dr. Mario Toscano utilizava.

Em relac@o ao seu prestigio, € muito grande, pois de acordo com as pesquisas, a maioria
das pessoas reconhecem que Dr. Mario Toscano contribuiu muito para o desenvolvimento do
municipio, com suas estratégias de Marketing Pessoal bem elaboradas, que fizeram ele se tornar
um homem publico, ndo s6 conhecido naquele municipio, mas também em varios outros,
ganhando a confiabilidade da popula¢@o desses municipios para se um dia quiser ter acesso livre

para fazer seus projetos, eles irdo estar de portas abertas.
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De acordo com a pesquisa, ele também precisa melhorar sua imagem no quesito
organizagdo, pois a populagdo o vé como um homem integro, de bons principios e valores, mas
ainda sem organizagdo. E necessério trabalhar esse fator para que sua imagem profissional fique

mais solida.

Ja as agOes criadas por Dr. Mario Toscano foram extremamente eficazes pois com o
programa dei radio, a Fundagdo (Anexo 3), o incentivo ao esporte, a cultura e ao lazer, ele
conseguiu atingir toda a populagéo daquela regido, independente de nivel social, mostrando que ¢é
uma pessoa que ndo soO quer crescer profissionalmente, mas também quer ajudar e contribuir a

quem precisa.

Conclui-se assim. que as ferramentas utilizadas pelo Dr. Mario Toscano para estruturagio
da sua imagem e. conseqgiientemente do seu Marketing Pessoal, estdo corretas, sendo necessario

alguns ajustes nos quesitos acima citados.

Tais ajustes referem-se principalmente a organizagdo, fator essencial para o sucesso tanto
pessoal. quanto profissional para todos os individuos que querem se tornar pessoas publicas, e
também aprender a se expressar de acordo com as pessoas que estdo recebendo a informacio,

para ndo ocorrer falhas e desentendimentos na comunicagdo.

Para finalizar € importante ressaltar que Dr. Mério Toscano ndo conseguiu atingir seu
objetivo em sua campanha por falta de organizagdo de sua equipe politica, por falta de recursos
finaceiros e principalmente por ndo ter um profissional de Marketing Politico trabalhando
diretamente na campanha, pois o seu Marketing Pessoal em Sdo José de Campestre é muito
solido, o que justamente fez ele ter langado essa candidatura no municipio.
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ANEXO 1

QUESTIONARIO

1) O sr.(a) conhece Dr. Mario Toscano? ( ) Sim ( )Nao

2) Se a resposta acima citada for “sim”, marque com um “X” como o sr.(a) chegou a conhecé-lo?
() através da Fundagdo José Peregrino

( )no Hospitil Maternidade Maria Vicéncia

() quando ele era prefeito

() através das creches

() através dos times de futebol de saldo ou karaté

() de outra forma

3) Se a resposta acima citada for “de outra forma”, diga aonde chegou a conhecé-lo.

4) Marque com um “X" qual(s) a(s) principal(s) qualidade(s) que o sr.(a) daria a Dr. Mario
Toscano?

( ) Honesto

() Inteligente

() Trabalhador

() Carismatico

* () Organizado

() Outro(s)? Qual(s)

5) Marque com um “X" qual(s) o(s) principal(s) defeito(s) que o sr.(a) daria a Dr. Mério Toscano?
() Desonesto

() Antipatico

() Desorganizado

() Ocioso ao trabalho

() Nao prestativo
() Outro(s)? Qual(s)

6) O sr.(a) acha que Dr. Mario Toscano contribuiu para o desenvolvimento de Sio José de
Campestre?

() ndo contribuiu em nada

() contribuiu um pouco

() contribuiu

() contribuiu muito

7) Marque com um “X” em qual drea o sr.(a) acha que Dr. Mario Toscano trouxe mais beneficios
para a cidade de Séao José de Campestre?
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) Saude g
) Educagdo .
) Esporte

) Lazer

) Agido Social
) Seguranga

) Outro? Qual

A — — p—  p—

8) O sr.(a) poderia definir Dr. Mario Toscano como “o médico do povo™?
() Sim ( ) Ndo

9) SEXO: () Masculino ( ) Feminino

IO)FAIXAETARIA: ( ) 16a24 anos ( )25a40anos ( )41 a60 anos
() mais de 60 anos

11) ESTADO CIVIL: ( ) Solteiro(a) ( )Casado(a) ( ) Separado(a)
() Divorciado(a) ( ) Vitvo(a)

12) RENDA FAMILIAR:

() menos que 1 salario minimo
( )de 1 a5 salarios minimos
() de 6 a 10 salarios minimos

( )de 11 a 15 salarios minimos
() de 16 a 20 salarios minimos
() mais de 20 salarios minimos

13) GRAU DE INSTRUCAO:
() Analfabeto

() 1° grau incompleto

() 1° grau completo

() 2° grau incompleto

() 2° grau completo

() superior incompleto

() superior completo

14) LOCALIZACAO:
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ANEXO -2

TABULACAO DOS DADOS E GRAFI
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QUESTIONARIO

CONHECEM DR. MARIO TOSCANO

SIM 25
NAO 0
total 25
COMO CHEGARAM A CONHECE-LO
FUNDACAO 18
HOSPITAL 12
PREFEITO 8
CRECHES 8
ESPORTE 6
OUTROS 0
total 52
OUTRA FORMA 0

PRINCIPAIS QUALIDADES DE DR. MARIO TOSCANO

HONESTO 16
INTELIGENTE 12

TRABALHOADOR 16

CARISMATICO 16

ORGANIZADO 5

OUTRO 0

total 65

PRINCIPAIS DEFEITOS DE DR. MARIO TOSCANO
DESONESTO 0

ANTIPATICO 2

DESORGANIZADO 12

OCIOSO NO TRAB. 2

NAO PRESTAIVO 6

OUTROS 3

total : 25

CONTRIBUICAO DE DR. MARIO TOSCANO PARA O MUNICIPIO
NAO CONTRIBUIU 1

UM POUCO 6

CONTRIBUIU . 7

MUITO CONTRIBUIU 1

total 25

AREA QUE DR. MARIO TOSCANO MAIS BENEFICIOU NO MUNICIPIO
SAUDE : 21

EDUCACAO 7

ESPORTE 8

LAZER 8

ACAO SOCIAL 8

SEGURANCA 10

CCECECCECECeCeeICereeeeCcorCrrCcCcctocrrccccccrrccccoctc




OUTROS 0
total 62

DEFINICAO DE DR. MARIO TOSCANO COMO MEDICO DO POVO
SIM 18
NAO 7
total 25

SEXO

MASCULINO 12
FEMININO 13
total { 25

FAIXA ETARIA

16 A 24 7
25A 40 8
41 A 60 ]
MAIS DE 60 1
total 25

ESTADO CIVIL
SOLTEIRO(A) 8
CASADO(A) 9
SEPARADO(A) 2
DIVORCIADO(A) 2
VIUVO(A) 4
total 25

RENDA FAMILIAR
1 A 5 SALARIOS 8
6 A 10 SALARIOS 16
11 A 15 SALARIOS 0
16 A 20 SALARIOS 1
MAIS DE 20 SALA. 0
total 25

GRAU DE INSTRUCAO
ANALFABETO

1° GRAU INCOMP.

1° GRAU COMP.

2° GRAUINCOMP.

2° GRAU COMP.

SUPE. INCOMP.

SUPE. COMP.

total

—
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LOCALIZACAO
CENTRAL
PARAIBA
siTIO
TANQUES
JACU

total
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FOLDER DA FUNDACAO JOSE PEREGRINO

ANEXO -3
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FOTOS
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| ALGUMAS DAS CRIANCAS QUE FAZEM PARTE DA FUNDACAO
CRECHE ESCOLA JOSE PEREGRINO




LV

-

S

kg

)

) D

) 39D DD

=

)

3 M -

)

) ) JIIE DD DIDIDDIDIIDIDIDIDC
e e EEEEEEEEEEE,——_—_———



O PREFEITO DR. LAERCIO OLIVEIRA ENTREGANDO

A MEDALHA DE OURO NO TIME DE FUTEBOL DE SALAO
DA FUNJEP A DR.MARIO TOSCANO
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UM DIA DE ACAO CIDADANIA PROMOVIDA
POR DR. MARIO TOSCANO NO MUNECiPIO
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AESPOSA DEDR. MARIO TOS
' COM A EQUIPE DO HEMO




DR. MARIO TOSCANO E SUA ESPOSA DRA.FRANCISCA
COM A EQUIPEDA FUNDACAO JOSE PEREGRINO
REALIZANDO EVENTO CULTURAL COM A PRESENCA
DE PADRE FABIO




