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RESUMO

O presente trabalho buscou verificar como a ferramenta de marketing
pessoal, o networking, atrelada as redes sociais, contribui para a
construgdo de relacionamentos profissionais/ pessoais € como se deve
utiliza-la para obtengdo do sucesso profissional. Nesse sentido, com
a crescente competicdo no mercado de trabalho, as empresas tém
buscado cada vez mais profissionais que se diferenciam em determinada
competéncia. Diferenciar-se € a palavra chave no processo de criacao
de uma marca, segundo a teoria do marketing pessoal. A conclusdo a
que se chegou € de que o networking — presencial e/ou online, quando
utilizado de forma adequada, ajuda a ““abrir portas”, aumenta o leque
de oportunidades, fortalece a imagem do profissional junto aos publicos
de interesse, auxilia na cria¢do de vinculos duradores ¢ eficazes, tudo
1sso associado a uma postura €tica, de respeito as pessoas € as regras
sociais vigentes.

PALAVRAS-CHAVE: Networking, Marketing Pessoal, Redes Sociais,
Arvore do Conhecimento.

ABSTRACT
This work sought to verify how the tool of personal marketing, the
networking — linked with the social networks, contributes for a
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professionals/personal relationship construction and how to use this
benefit for professional success. With increasing competition at the
business world, the companies are searching more and more employees
with a specific competence that makes them different from the others.
Differential is the key word on the process of building up a brand,
according to the personal marketing theory. The conclusion is that the
networking — in person and/or online, when correctly applied, can open
doors, increase the opportunities, strengthens the professional image
among public of interest, assist in the creation of lasting and effective
linkages, all associated with an ethical stance of respect for people and
the prevailing social rules.

KEY-WORDS: Networking, Personal Marketing, Social Networking, Tree of
Knowledge.

INTRODUCAO

No cenario atual, o crescimento € a competitividade no
mercado de trabalho tem se tornado algo desafiador para profissionais
que desejam iniciar ou alavancar suas carreiras. E ndo somente estes,
como também profissionais que estdo preocupados em melhorar
sua performance (competéncias e habilidades), visando melhores
oportunidades de trabalho devem aglutinar em si essas caracteristicas.

Nesse ambito, como o networking (ferramenta interligada
ao marketing pessoal e explorada por meio das redes sociais) auxilia
na ascensdo de profissionais, € abordado esse tema no percurso do
trabalho.

Dessa forma, Ramalho (2008) diz que o marketing pessoal
¢ todo o trabalho que deve ser feito para que sua imagem reflita seu
potencial e a sua capacidade. Dentre os esfor¢os necessarios para que
1sso ocorra, o networking significa exatamente a facilitacdo para que
1Sso aconteca.

Diante disso, o networking ¢ considerado uma das ferramentas
agregadas ao marketing pessoal, visto que tem ajudado as pessoas,
no processo de se fazerem conhecer, diante dos seus publicos alvos.
Assim, fazer networking nao € propriamente uma novidade, pois desde
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os tempos remotos as pessoas buscam formas de se aproximar de seus
semelhantes, utilizando as alternativas que estdo ao seu alcance. Para
Minarelli (2010), quem tem uma boa rede de relacionamentos, tem
mais poder, possibilidades e/ou oportunidades, como por exemplo,
uma boa colocagéo profissional.

Este trabalho delimita-se a verificar como as redes sociais
auxiliam no desenvolvimento do networking, contribuindo para a
construgdo de relacionamentos duradouros, auxiliando os profissionais
a obter o tdo desejado €xito profissional.

Como metodologia utilizada foi realizada a pesquisa
bibliografica para apresentagdo do referencial tedrico, baseado em
literaturas na area de networking, marketing pessoal, redes sociais
e a arvore de conhecimentos de Pierre Lévy (1995), temas esses
fundamentais para a realizacao do artigo.

10SURGIMENTODONETWORKING COMO FERRAMENTA
DE MARKETING PESSOAL

Networking € a expressao originada da lingua inglesa (net =
rede + work = trabalho) que vem sendo utilizada para traduzir rede de
relacionamentos, sejam estas pessoais ou profissionais.

Assim, para Minarelli (2001), networking ¢ uma atitude, um
modo de viver que preza a convivéncia a favor de todos. E uma via
de mao dupla que permite criar e cuidar da rede de pessoas das quais
estabelecem um vinculo.

Nesse sentido, € possivel constatar que desde a antiguidade, o
ser humano busca formas de se desenvolver continuamente e para isso
novas ferramentas e solu¢oes sao pesquisadas e colocadas em pratica.
Toda ideia ou conceito € criado a partir de uma necessidade € com o
networking nao poderia ser diferente. Ele surge a partir da necessidade de
estabelecer conexoes e relacionamentos duradouros, visando uma troca
de beneficios entre ambas as partes que o praticam (ZANIELLI, 2010).

Dessa forma, para Minarelli (2010), networking ¢ um conjunto
de principios e atitudes ligados a criagdo, manutencdo continua e
utilizagdo da rede de relacionamentos. Pode-se dizer que se trata de
uma espécie de relacdo amistosa entre ambas as partes.
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J4 a autora Darling (2007), aborda o tema networking de uma
forma mais simples, porém que nos leva ao mesmo entendimento da
referida rede, pois “networking € a arte de criar e manter relacionamentos
vantajosos”.

Darling (2007, p. 8) diz que em qualquer area da vida humana,
todos precisardo um dos outros para se realizar, e isso acontece, pois:
“conhecer pessoas e deixar com que elas o conhecam € o ponto inicial
do processo de networking”.

A principal regra citada pela autora para fazer networking
¢, “construir relacionamentos antes de precisar deles” (DARLING,
2007, p. 10). Essa regra ¢ fundamental, pois ao se deparar com alguma
necessidade, através da sua rede de contatos, vocé tera aonde encontrar
facilmente alguém que o ajude e conseguira solucionar suas ocorréncias
de forma mais eficaz, ou entdo certamente conseguird chegar até a
informacao, por meio de pessoas indicadas por seus proprios contatos.

Segundo Zanielli (2010), ¢ necessaria a conscientiza¢ao
de que a todo o momento vive-se a interdependéncia na rede de
relacionamentos humanos e o networking pode ser caracterizado como
um conjunto de t€cnicas, cujo objetivo € estimular um comportamento
natural de solidariedade e de ajuda reciproca dentro desta grande rede
de relacionamentos.

1.1 HISTORICO: A REDE DE RELACIONAMENTOS HUMANOS

Para compreender, de modo mais pontual, a técnica de
networking, ¢ necessario conceituar o que ¢ rede de relacionamentos
humanos e assim analisar a dimensdo e importancia que ele impacta
em nossa sociedade.

Pode-se afirmar que a rede de relacionamento humano ¢ algo
bastante antigo e abrangente, pois todos os seres humanos antes mesmo
de nascerem j4 estdo integrados a uma rede de relacionamento, por
intermédio de seus avos, pais, médicos e até irmaos. Durante um longo
periodo o nosso circulo familiar ¢ a principal rede, entretanto, com o
passar do tempo, essa rede vai se expandindo por meio de lagos criados
com novas pessoas que se conhecem (MINARELLI, 2001).

Diante desse aspecto, Minarelli (2001, p.30) diz que, “A rede
¢ o canal que capta, integra e distribui informagdes, bens e servigos
com maior eficiéncia”. Ou seja, cada relacionamento que se cria € que
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assim se passa a cultivar, ¢ uma oportunidade a mais de se captar o que
¢ necessario e distribuir o que se tem disponivel.

Nesse sentido, existem trés niveis diferentes de redes de
convivéncia, diariamente, designados por:

O grupo primario: formado pelas pessoas mais
proximas, o grupo secundario, o das relagdes mais formais
€ menos intimas e o terceiro grupo, o de referéncia, que
da os parametros de nossas agoes individuais, pois seus
valores e suas expectativas ordenam nosso padrao de
comportamento (MINARELLI, 2001, p. 31).

2 NETWORKING COMO UMA FERRAMENTA DE MARKETING
PESSOAL

Antes de se tratar de marketing pessoal, € importante explicar
o conceito de marketing. O marketing possui diversos segmentos, tais
como: marketing institucional, marketing de vendas, marketing de
produto, marketing de relacionamento, entre outros, € marketing pessoal
¢ um deles. Apds as definicdes de marketing, como pode-se aplica-lo
as pessoas torna-se importante (RIZZO, 1995).

E o que ¢ Marketing? Segundo Kotler (1986, p. 36): “Marketing
¢ o conjunto de atividades humanas que tem por objetivo facilitar e
consumar as relacoes de trocas”.

Em outra definicéo, “marketing € o conjunto de estratégias e
agoes que proveem o desenvolvimento, o langamento e a sustentacao
de um produto ou servi¢o no mercado consumidor” (DICIONARIO
NOVO AURELIO, 2010). Em marketing pessoal, pode-se entender
essa defini¢cdo aplicando o produto ou servigo as pessoas.

A palavra marketing nao ¢ algo novo, seus conceitos e
aplicacdes sdo constantemente utilizados nas sociedades modernas,
sejam elas em propagandas, produtos, outdoors, televisdo, internet
e etc. O marketing facilita o processo de troca e € por isso que € tdo

utilizado e presente em muitas atividades de diferentes setores. Ele ¢
um facilitador de resultados (KOTLER; ARMSTRONG, 2007).
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2.1 MARKETING PESSOAL

Ao longo do tempo, muitas defini¢des diferentes sobre o
conceito de marketing pessoal vém sendo apresentadas por muitos
autores e pesquisadores. Porém, muitas vezes ha uma confusdo do que
de fato significa marketing pessoal.

Embora nao esteja errado entender que marketing pessoal
¢ uma mistura de conceitos, tais como ter uma boa apresentacao
pessoal, seguir regras de educacdo e etiqueta e até mesmo fazer uso
do networking, pois na verdade todas estas ferramentas sdo abrangidas
dentro da pratica deste recurso precioso (LANZARIN; ROSA, 2013).

Para Coelho (2010), “o marketing pessoal significa projetar
uma imagem de marca em relacdo a voc€ mesmo, tomando a si proprio
como se fora um produto ou servigo”. Sendo assim, entende-se que o
marketing pessoal estd vinculado a marca ou imagem que a pessoa tem
e/ou constréi ao longo do tempo e o quao forte € essa marca, a fim de
que seja lembrada e que sua marca faga dela uma pessoa diferenciada.

Todo profissional deve construir sua marca, pois essa sera a
imagem que os outros terdo dele e a imagem que o fara se destacar dos
demais. O profissional deve ter em mente de que a marca para ele €
como reputagao, algo que € visivel e pode ser percebido atraves de suas
atitudes (PERSONA, 2010).

Considera-se networking como uma ferramenta de marketing
pessoal, por suas diversas funcdes de tornar a nossa imagem ou marca
conhecida de forma ampla e eficaz. Vale ressaltar que a utilizagdo
do networking nao deve ser considerada como uma ferramenta de
marketing pessoal “programavel”, apenas. Uma vez que ¢ dificil um
profissional conseguir estabelecer dois modos distintos de se comportar,
um profissional e outro pessoal, ja que os dois lados provém do
mesmo individuo. O ideal € que estes dois lados estejam em harmonia,

visando sempre um bom comportamento independente da ocasiao
(MINARELLI, 2001).

3 REDES SOCIAIS

As pessoas estdo inseridas na sociedade por meio das relagdes
que desenvolvem ao longo de sua vida, primeiramente, no ambito
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familiar, em seguida na escola, na comunidade em que vive e no
trabalho; as relagdes que as pessoas desenvolvem e mantém é que
fortalecem a esfera social. A prépria natureza humana liga as pessoas
entre si e estrutura a sociedade em rede (Tomael; Alcara; Di Chiara,
2005). Nas redes sociais, cada individuo tem sua fung¢do ¢ identidade
cultural. As relagdes entre os individuos formam um todo coeso, que
representa a rede.

Nesse sentido, para Tomael; Alcara; Di Chiara (2005, p. 93):

A informagdo e o conhecimento estdo em todas
as esferas e areas, sdo consideradas essenciais tanto do
ponto de vista académico quanto profissional e, quando
transformados pelas agdes dos individuos, tornam-se
competéncias valorizadas, gerando beneficios sociais
e econdmicos que estimulam o desenvolvimento e
sdo, ainda, recursos fundamentais para a formagao e
manutenc¢ao das redes sociais.

As redes sociais constituem-se da necessidade da troca de
informagdes e conhecimento dos individuos. Cada rede tem suas
proprias caracteristicas € interesses proprios, como por exemplo, a
rede de contatos profissionais, que se baseia em relacionamentos com
interesses na area profissional (TOMAEL; ALCARA; DI CHIARA,
2005).

As inovacgoes tecnologicas, a globalizagao e a aceleragao
das comunicagdes desencadeou uma grande revolu¢cdo no mundo do
trabalho, trazendo como resultado o acirramento da concorréncia,
a reducdo drastica dos empregos e a maior exigéncia quanto as
competéncias individuais. E justamente devido ao avango tecnologico,
as redes sociais passaram a ganhar uma ‘modalidade’ diferente e

revolucionaria, até¢ entdo pertencentes apenas as redes sociais digitais
(FERREIRA, 2006).
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3.1 AS REDES SOCIAIS DIGITAIS

Os sites de redes sociais surgiram da necessidade do ser humano
em compartilhar com o outro informagdes pessoais, profissionais,
relacionadas a entretenimento etc. Quando essa interacdo ocorre em
um ambiente online, nesse momento, se tem a concretizagao das
interagdes por meio das chamadas redes sociais digitais, que t€ém passado
constantamente por diversas transformagdes (OLIVEIRA, 2011).

Segundo Recuero apud Garton; Haythornthwaite ¢ Wellman
(1997, p.1), “Quando uma rede de computadores conecta uma rede de
pessoas € organizacoes, ¢ uma rede social”.

Ainda conforme Afonso (2009), por intermédio de um
computador ligado a rede, as tecnologias da informagao possibilitam a
todos, um mundo ilimitado, repleto de ambientes, sejam estes reais ou
virtuais, extremamente, rico em informacoes.

Atualmente, a sociedade € global, onde a internet deixou de ser
uma simples tecnologia de comunicagao e passou a tornar-se o epicentro
de diversas areas de atividades, sociais, economicas e politicas. Assim,
valendo-se da perspectiva de Afonso apud Castells (2003, p. 07):

[...] A internet ¢ o tecido de nossas vidas. Se a
tecnologia da informagdo € hoje o que a eletricidade foi
na Era Industrial, em nossa época, a Internet poderia ser
equiparada tanto a uma rede elétrica quanto ao motor
elétrico, em razao de sua capacidade de distribuir a for¢a
da informag@o, por todo dominio da atividade humana

L]

Conceitualmente, redes sociais digitais, segundo o Manual
de orientagdo para atuacdo em redes sociais (2013, p. 7), “trata-se
da producgdo de conteudos de forma descentralizada e sem o controle
editorial de grandes grupos. Ou seja: significa a produgdo de muitos
para muitos”.

Conforme o Manual de orientacdo para atuacao em redes
sociais (2013), redes sociais digitais sdo definidas como um grupo
de aplicagdes para Internet, construidas com base nos fundamentos
ideologicos e tecnologicos da web 2.0, no qual permite a criacdo ¢ a
troca de informagdes geradas pelo usuario.
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Ainda segundo o Manual de orientacdo para atuacdo em
redes sociais (2013), midias sociais ou redes sociais como sao mais
chamadas, tem muitas caracteristicas que as tornam diferentes das
midias tradicionais, como televisdo, livros, jornais ou radio. As redes
sociais dependem da interacdo das pessoas, pois estas discutem e
integram entre elas construindo contetdos que sdao compartilhados,
através do uso da tecnologia como condutor.

3.1.1 Redes sociais como ferramenta para oportunidades de trabalho

As organizag¢des estdo buscando entender qual o motivo
de milhdes de pessoas estarem acessando as redes sociais, pois esse
espaco de interacao total pode gerar experiéncias negativas ou positivas
(AFONSO, 2009).

“As companhias precisam se posicionar no meio dessa imensa
praga publica para saber o que estdo falando delas por ai” (AFONSO,
2009, p. 47).

A grande maioria das empresas, com foco em inovar-se e estar
atualizada, ja faz uso das redes sociais, com paginas de suas empresas
no Facebook, Twitter e na plataforma que ¢, especificamente, voltada
para negocios, o Linkedin. Por meio destas paginas, o consumidor/
cliente pode apreciar novidades e langamentos de produtos, conceitos da
empresa, fazer reclamagoes, dar sugestoes, participar de sorteios € o0 mais
interessante e inovador por parte das empresas, participar de processos
seletivos e visualizar oportunidades de emprego que as mesmas
disponibilizam (AFONSO, 2009). Ainda segundo Afonso (2009), muitas
empresas ja estdo considerando as redes sociais como extensao do seu
servico de SAC — servico de atendimento ao consumidor.

As redes sociais sao tao importantes para usuarios quanto para as
empresas, pois proporcionam beneficios para ambas as partes na busca por
oportunidade de trabalho. As empresas ganham com a reducdo de custos,
agilidade em encontrar profissionais adequados as suas necessidades e
com a divulgacdo da sua marca no mercado de trabalho; os profissionais
por sua vez, também se beneficiam por encontrar de forma facil e rapida
vagas de seu interesse, conseguir se recolocar de forma veloz no mercado
de trabalho, podendo também escolher trabalhar em empresas que possuem
caracteristicas em que o profissional se identifique (AFONSO, 2009).

Para concluir, segundo Ferreira (2006, p.35 apud
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GRANOVETTER, 1974), “os individuos dependem fortemente de
seus contatos pessoais para obterem informacoes sobre oportunidades
de mudanga de ocupacao”. Para o usuario, quanto maior o tamanho da
rede em que ele esta inserido, maiores sdo as chances de obter novas
oportunidades, reconhecimento, status e melhoria salarial.

4 AS ARVORES DO CONHECIMENTO DE PIERRE LEVY

Aideia das arvores de conhecimentos surgiu entre novembro de
1991 e fevereiro de 1992, por ocasido de trabalhos para a Universidade
da Franga, da qual os dois autores eram membros ¢ a pedido da primeira
dama da Franca Edith Cresson, tendo em vista combater o fracasso
escolar, desemprego e a exclusdo social (LEVY; AUTHIER, 1995).

Lévy e Authier acreditavam que os problemas sociais citados,
eram consequéncia de um fraco reconhecimento da inser¢do das
pessoas em um coletivo € que promovendo a troca € a producdo de
conhecimento, ajudaria a melhora-los (BORSANELLI, 2004).

A falta de espago e liberdade para se expressar, ha alguns anos
atras e a deficiéncia da sociedade, no que diz respeito a um meio de
integracdo de conhecimentos, inteligéncias, fez com que o sistema das
arvores de conhecimentos fosse criado, segundo Lévy; Authier (1995).
O objetivo do sistema era visar a qualidade da comunicagio e eficacia
entre as trocas de conhecimentos, sejam elas do individuo para o grupo
ou vice e versa e, também, reconhecimento de todas as competéncias
dos individuos, a fim de ampliar a cidadania, promovendo uma melhor
gestao dos saberes.

Segundo Borsinelli (2004), o sistema € sustentado por meio de
uma plataforma eletronica, gerenciada por meio do software See-K, que
permite o tratamento integrado de todas as fontes de conhecimentos.
O sistema, também, reconhece uma interface grafica, que funciona
como um mapa de capacidades, onde pode-se visualizar: pontos fortes
e fracos; lacunas em competéncias; necessidade de treinamento e
desenvolvimento; pessoas-chave; potencias de crescimento.

Toda e qualquer comunidade pode se apropriar deste sistema
das arvores e adapta-lo as suas necessidades. O sistema das arvores
respeita os individuos, nada impoe, funciona exclusivamente sobre a
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base do voluntariado e que, sobretudo, pode partir da propria sociedade,
independente da decisdo de um poder central (LEVY; AUTHIER, 1995).

O sistema das arvores de conhecimentos estrutura-se sob trés
principais conceitos: as arvores, os brasoes € as patentes. As patentes
sd0 pequenos emblemas figurativos e icones, que representam os saberes
elementares de cada individuo. Elas sdo atribuidas aos individuos depois
de realizada uma prova, que pode ser um exercicio de simulagdo, de
memdria, testemunhos de pessoas competentes, entre outros (LEVY;
AUTHIER, 1995).

Os saberes ndo sdo, necessariamente, classificados por sua
validade académica formal. Esse conceito de patentes, portanto, inclui
saberes tais como: o de saber cozinhar, contar histérias, cuidar de
criangas, costurar etc. Desse modo, o individuo ¢ valorizado por aquilo
que ele sabe, por suas competéncias e ndo por aquilo que ele ndo sabe
(classificagdo geralmente utilizada na atualidade, altamente excludente)
(LEVY; AUTHIER, 1995).

O brasdo € o conjunto de patentes dos individuos, inseridas
nas arvores, que formam uma representacao grafica de seus saberes e
habilidades, ou seja, sua identidade cognitiva. Dentre elas estdo inclusas
as experiéncias adquiridas ao longo da vida, chamadas de “saberes da
vida” por Lévy, que geralmente ndo sdo reconhecidas por diplomas
(LEVY; AUTHIER, 1995, p.114).

As arvores por sua vez, constituem-se pelo conjunto das
patentes acessiveis a uma comunidade e sdo chamadas de arvores
de conhecimentos. Estas arvores estdo estruturadas por um operador
logico aplicado a ordem cronoldgica, na qual os individuos obtém suas
patentes. De modo grosseiro, os saberes de base sdo o “tronco”, os
saberes especializados formam as “folhas” e os “galhos” que retinem
as patentes associadas quase sempre em determinados brasdes (LEVY;
AUTHIER, 1995).

Conforme Lévy; Authier, (1995, p.120) € possivel elencar
algumas das grandes fungdes desse sistema, independente do porte € da
natureza da comunidade em que ele esta inserido, sdo elas: visualizacao
do espago das competéncias de uma comunidade e de sua evolucao,
em tempo real; possibilidade para os individuos de auto avaliar e fazer
reconhecer o conjunto de suas competéncias e organizagdo da oferta e
demanda de competéncias, das trocas de saberes, informagdes sobre as
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possibilidades de formacdo internas a comunidade.

4.1 ARVORES DE CONHECIMENTO COMO FERRAMENTA
DE NETWORKING

A arvore do conhecimento surge para agregar valor e melhorar
toda e qualquer forma de comunicacao entre individuos. Assim como
as redes sociais atuais, elas geram um grande impacto no que se refere
a pratica do networking e a convivéncia baseada no interesse de trocas
mutuas (LEVY; AUTHIER, 1995).

As arvores de Lévy e Authier enfatizam o que hoje esta cada
vez mais forte na sociedade, a busca por pessoas competentes, seja para
uma oportunidade profissional, para um projeto social, ou para qualquer
ramo de atividade. Ou seja, faz-se necessario um local para que as
competéncias dos individuos sejam depositadas e localizadas quando
necessarias € o mais importante, que cada individuo tenha liberdade e
espaco para demonstra-las, assim como na rede das arvores (LEVY;
AUTHIER, 1995).

Atualmente, apos anos da implementagdo, o sistema continua
valido, porém com o avango da tecnologia, surgem “novas versoes”
da plataforma, como as redes sociais, que promovem € incentivam a
comunicacio e troca entre os seus membros (LEVY; AUTHIER, 1995).

Pierre Lévy, ndo sd incentivou o networking entre os individuos
dasociedade, com a criagdo e implantagdo das arvores de conhecimentos,
como engajou ¢ auxiliou as pessoas e organizagdes a demonstrarem seus
verdadeiros valores e tornarem-se fontes de conhecimentos.

SAEFICACIADAS REDES SOCIAIS NAS OPORTUNIDADES
PROFISSIONAIS

Com a crescente alavancada da interatividade, proporcionada
pela internet, a tecnologia das redes sociais estd sendo cada vez mais
explorada por pesquisadores, profissionais, estudantes, consumidores
ou simplesmente usuarios interessados no assunto. Em razio desta
abrangéncia de publico, as redes sociais sdo consideradas uma tecnologia
de informagao que as empresas estdo adotando para diversos fins
(GOMES; SCHERER; LOBLER, 2012).

“A tecnologia de informacdo tem sido utilizada pelas
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organizagdes como um facilitador de iniciativas estratégicas e
competitivas” (GOMES; SCHERER; LOBLER, 2012, p.5). No
contexto das redes sociais, os gestores de recursos humanos ja podem
contar com esta tecnologia para divulgar e pesquisar na internet
(GOMES; SCHERER; LOBLER, 2012), como uma nova ferramenta
de recrutamento e selecao (AFONSO, 2009).

Atualmente, ¢ imprescindivel apropriar-se das novas técnicas e
tecnologias para o recrutamento e sele¢do de pessoas (AFONSO, 2009).
O fato de a pessoa estar cadastrada em uma rede social, afirma que ela
possui um nivel basico, que seja, de conhecimento em tecnologia, o que
pode ser importante ¢ um diferencial para o curriculo do profissional
(GOMES; SCHERER, LOBLER, 2012).

Gomes; Scherer; Lobler apud CAPELLI (2001), afirmam que
os servigos on-line de empregos oferecem acesso de informagdes livres
aos candidatos, por esta razao ¢ uma oportunidade para usar a reputacao
e a imagem da empresa, o marketing relacional, entre outros métodos
para atrair potenciais candidatos. “O sife da empresa, na internet, € a
principal via de fornecer acesso para esse fim, onde € possivel reforgar
a marca de recursos humanos e fornecer informagdes sobre empregos
e condi¢des de trabalho” (GOMES; SCHERER; LOBLER, apud
CAPELLI, 2001).

Logo, conforme Gomes; Scherer; Lobler aupd Capelli (2001),
o recrutamento on-/ine de pessoas torna o processo mais barato e facil
de contratar profissionais experientes. Outra questdo a ser considerada
¢ que devido a facilidade e a abundancia do recrutamento on-line, pois
torna-se facil para os funcionarios receber e aceitar novas propostas de
emprego, mesmo que estes ndo estejam a procura.

Durante o processo de recrutamento e sele¢do diversos
elementos sdo avaliados nos perfis das pessoas em redes virtuais, por
1sso, vale sempre ressaltar, que o bom senso € a moderagdo nas redes
sociais sao excelentes auxiliadores na constru¢cdo de uma boa imagem.
Segundo Gomes; Scherer; Lobler (2012), sdo avaliados, as comunidades,
a maneira de escrita, comentarios e fotos postadas, o conteudo a que
se refere demonstram como a pessoa €, questoes de relacionamento
chamam bastante atencdo dos gestores para a escolha dos candidatos,
conforme o que lhes é apresentado. Estes elementos podem acabar
pontuando de forma positiva ou negativa para a contratagao.

Longe de ser apenas uma forma de entretenimento e de
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aproximar as pessoas, as redes sociais, tem hoje um papel fundamental,
nas relagdes profissionais dos seres humanos, facilitando o processo
de busca por novas oportunidades e agregando valor ao curriculo e ao
recrutamento do candidato.

CONSIDERACOES FINAIS

Apos a realizagdo deste estudo, pode-se concluir que o
networking ¢ uma ferramenta eficaz na busca do sucesso profissional,
que deve ser utilizada de forma sensata para a obtengao de melhores
beneficios desta pratica.

Por meio do marketing pessoal, ¢ possivel construir uma
imagem positiva tanto profissional quanto pessoal e com isso fortalecer
e divulgar ainda mais a marca de cada um, dentro da sociedade e ao
seu publico de interesse.

Com a ascensao das redes sociais na internet, o networking
ganha uma forte alianga, isso porque, as redes sociais influenciam tanto
na difusdo de inovacgdes quanto na propaga¢do da informagdo e do
conhecimento, que abre portas para o desenvolvimento de novos meios
de efetivar a busca por oportunidades profissionais (FERREIRA, 2006).

A analise das redes de relacionamentos e redes sociais on-/ine
permitiu verificar de que maneira estas relagdes potencializam a troca
de informagdes e €xito no ambiente profissional. O histérico, conceito
e exemplos praticos sobre o networking, marketing pessoal e as redes
sociais fizeram com que se chegasse a um melhor entendimento da
ferramenta estudada.

O autor Pierre Lévy (1995), por meio do seu estudo sobre as
arvores do conhecimento, explica o quanto as redes sociais auxiliam no
processo pela busca de oportunidades profissionais € como elas podem
ser excelentes fontes de trocas de informacdes entre usuarios de uma
sociedade.

Viu-se que as empresas, atualmente, ja estdo adaptando suas
organizagdes para o que ha de mais moderno no mercado, as contratagdes
on-line, apds constatarem as diversas vantagens obtidas por intermédio
desse método de recrutamento e selecdo. O profissional que deseja
destacar-se, no mundo dos negdcios, deve estar inserido em alguma rede
social, para que através dela possa construir uma forte rede de contatos
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e desfrutar dos beneficios de um bom networking.

O networking ¢ um importante facilitador no processo de agregar
pessoas nas organizagoes, tornando-se uma rede de prote¢ao e de acesso
as oportunidades. O vinculo criado a partir da pratica do networking
torna-se fundamental ndo apenas para alavancar a vida profissional, mas
também enriquece a convivéncia social entre as pessoas.
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