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RESUMO

Apresenta o Marketing Pessoal como uma ferramenta indispensavel para a
promocdo do profissional bibliotecario. Esbo¢ca um histérico sobre o Marketing,
aborda seus conceitos classicos, como as ac¢des que compdem o Mix do Marketing:
promocao; preco; produto e praca. Contextualiza a formacdo do Bibliotecario no
Brasil como também o seu esteredtipo, da imagem e do imaginario desse
profissional na sociedade como uma importante variavel a ser considerada pela
elaboracdo de um plano de Marketing Pessoal bem sucedido. Destaca o perfil e as
competéncias profissionais exigidas pelo mercado. Realiza um estudo exploratorio,
de carater qualiquantitativo com os bibliotecarios do Sistema de Bibliotecas da
Universidade Federal da Paraiba - SISTEMOTECA - Campus |, para verificar se
estes utilizam as técnicas de marketing pessoal com o intuito de promover suas
competéncias e habilidades no ambiente que atuam. Conclui que os bibliotecarios,
embora reconhecam o Marketing Pessoal como uma ferramenta que deve ser
utilizada no inicio, mas também no decorrer da carreira; que se preocupam com 0S
aspectos de relacionamentos e agregado a isto, a educacgédo continuada, embora
nao percebam participagdo em eventos como uma pratica necessaria para o
aperfeicoamento no fazer bibliotecérios. Recomenda a implantacdo de um Plano de
Marketing com estratégicas que propiciem a divulgacdo dos servicos oferecidos por
esses profissionais para com a comunidade académica. Sugere um aprofundamento
das questbes abordadas no estudo, como o incentivo da Universidade e da Diretoria
da biblioteca, para a participacao dos bibliotecarios em eventos e treinamentos para
promover esse bibliotecario no meio académico e aprimorar acfes rotineiras, que
podem contribuir para o Marketing Pessoal da categoria.

Palavras Chaves: Marketing Pessoal. Profissional Bibliotecario no Brasil.
Competéncias do Profissional Bibliotecario.



ABSTRACT

It presents Personal Marketing as an indispensable tool for promoting the Librarians.
It sketches a historic overview of Marketing, approaching its classic concepts, such
as the actions that make up the Marketing Mix: Product, Price, Promotion and Place.
It contextualizes the Librarian training in Brazil, as well as their stereotype, their
image stereotype and the society imagery of those professionals as an important
variable to be considered when developing a successful Personal Marketing plan. It
highlights the profile and professional required by the market. It performs and
exploratory, qualitative and quantitative study of the Librarians from Campus one of
the Federal University of Paraiba Libraries System — SISTEMOTECA, in order to
check if those Librarians use the Personal Marketing techniques to promote their
skills and abilities where they work. It concludes that the Librarians recognize that
Personal Marketing is a technique that should be used in the beginning as well as
during their career; that they are concerned with relationship aspects and also
continuing education, although they have perceive taking part in events a practice
that is also really necessary in order to improve their work. It recommends the
implementation of a Marketing Plan with strategies that disseminates the services
offered by those professional for the academic community. It suggests a deeper
investigation of the issues addressed in this study, as the encouragement of the
university and library board for the Librarians participation in events in order to
promote that Librarian in the academia and enhance routine actions, which can
contribute for the category Personal Marketing.

Keywords: Personal Marketing. Professional Librarian in Brazil. Librarian
Competences.
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1 INTRODUCAO

A informacado, a tecnologia e a globalizagdo marcam um novo cenario no
mercado de trabalho, o qual exige um profissional diferenciado, criativo, eficiente e
apto a tomadas de decisOes. Nessa perspectiva, a biblioteca e, consequentemente,
o bibliotecédrio vem acompanhando esse panorama, passando por mudancas e se

adaptando as transformacdes, atuando de forma mais ativa e flexivel.

O bibliotecario competente em informacdo deve analisar dados e
informacgdes, se comunicar bem com seus pares, saber trabalhar em equipe, possuir
conhecimentos e experiéncias em sua area. Dessa forma, seu foco passou da
organizacdo do acervo para atender as necessidades dos usuarios; do ato de
organizar os livros nas estantes, para divulgacédo e disseminacdo da informacao na
web. A tecnologia é uma ferramenta necessaria para uma rapida e eficaz atuacéo do

atual bibliotecario.

Diante dessas mudancas, em especial com a globalizacdo, a informacéo
ultrapassou os limites das paredes das bibliotecas e chega a web com forca e, o
bibliotecario precisa a cada dia repensar sua forma de atuar e se manter atualizado
e atuante no mercado de trabalho. Perante essas consideragfes, este estudo
pretende a partir de pesquisas bibliograficas e pesquisa de campo, estudar o perfil
do bibliotecéario, descrever o seu marketing pessoal, diante dos paradigmas que a

profissdo vem exigindo.

7

Por considerar que o marketing pessoal € um instrumento usado para
destaque profissional, 0 mesmo néo € tao utilizado como uma ferramenta estratégica
para conduzir o profissional ao sucesso. Na medida correta, de forma planejada, é
possivel criar uma imagem positiva e também coerente para um profissional. Isto é
necessario para que uma pessoa se transforme referéncia no seu trabalho e um

exemplo profissional a ser seguido.

O marketing pessoal € uma estratégica gerencial que estd em evidéncia.
Alguns profissionais destacam-se dos demais ganhando fama e atingindo o topo do
sucesso, enquanto outras continuam no mesmo lugar sem nenhuma posicao de

destaque fazendo seu trabalho rotineiro e sem expectativa.
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Marketing Pessoal & construir a “marca” profissional. Investir no marketing
pessoal é trazer conquistas pessoais e profissionais. Saber usar esta ferramenta
esta diretamente ligado a atitude do individuo. Nado basta acomodar-se e fazer
apenas o trabalho proposto, mas, sobretudo, ser um profissional proativo, projetando
sua imagem para o futuro. Esta ferramenta surgiu como um meio para alcangar o
sucesso profissional, pois engloba os cuidados com a imagem, atitudes e outros

atributos.

O marketing pessoal ainda é timido no meio dos bibliotecéarios, reduzido as
atividades de promocdo, que nada mais € do que um dos elementos de sua
comunicacdo. Assim como para muitos, esta agregado ao uso de propaganda
manipulada para vender produtos, mas precisa ser ampliado aos servi¢os, no caso

agui em especial a unidade de informacéao/biblioteca.

Talvez isso seja atribuido ao fato do bibliotecario ndo ser estimulado a
capacitar-se para aplicar o marketing pessoal, visto que o tema é pouco discutido no
curriculo da graduacédo e podemos também comprovar nos Trabalhos de Concluséo
de Curso - TCC de Biblioteconomia. Entres estes, Simfes (2010) faz um
levantamento tematico num periodo de 2001 a 2010 com um total de 254 TCCs e
mostrar que, num intervalo de dez anos, a tematica Marketing traz apenas 14
(quatorze) trabalhos, desses, somente 03 (trés) abordam o marketing pessoal do
profissional bibliotecario, com os estudos de: Uchda (2004) intitulado “Profissional da
informacéo e o marketing: conquistando espacos nas bibliotecas da cidade de Joéo
Pessoa/PB.”; Lima (2006) com o titulo “O bibliotecario e o marketing pessoal na
Biblioteca do UNIPE: instrumentos de promoc&o profissional no mercado de
trabalho” e Ferreira (2008) com “O Endomarketing como ferramenta de
desenvolvimento do profissional bibliotecario: o caso da Biblioteca Central da

Universidade Federal da Paraiba”.

Dessa forma, considerando o interesse que nos despertou o marketing
pessoal e dada a sua importancia para o profissional, em destaque o bibliotecério,
em termo geral objetivamos: Pretende-se analisar o desempenho dos
Bibliotecarios do Sistema de Bibliotecas da Universidade Federal da Paraiba
(UFPB) — SISTEMOTECA do Campus I, em relacdo a adocao de técnicas de

Marketing Pessoal. Para tanto, como objetivos especificos pretendemos:
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a) Conhecer os dados pessoais e profissionais quanto & sexo, faixa etaria e
formacao dos bibliotecarios do Sistema de Bibliotecas da UFPB;

b) ldentificar os setores e atividades de atuacdo do bibliotecario nas unidades
de informacao — bibliotecas (SISTEMOTECA);

c) Caracterizar as competéncias em informacéo que sao demandadas pelos
profissionais bibliotecérios do SISTEMOTECA;

d) Verificar os caminhos percorridos pelos bibliotecarios para investir no

marketing pessoal.

Para uma melhor visualizacdo do estudo, apresentamos 0 esquema no

quadro 01:

QUADRO 01: Estrutura do Trabalho de Concluséao de Curso

Marketing Pessoal é construir a “marca”
<«—— profissional. Investir no marketing pessoal é
trazer conquistas pessoais e profissionais.

INTRODUCAO

!

e Marketing: O que realmente é?

< e Mix do marketing; Marketing pessoal; a

REFERENCIAL TEORICO imagem do bibliotecério e seu estereotipo;
[ e Formagdo do bibliotecario no Brasil;
bibliotecarios e sua identidade;

competéncias do profissional bibliotecario

e a atuagdo do mesmo.

Aplicacdo de questionario aos Bibliotecarios
do Sistema de Bibliotecas da Universidade
METODOLOGIA Federal da Paraiba - SISTEMOTECA. E uma

A

exploratério.

l pesquisa qualitativa e quantitativa de cunho

ANALISE DOS
RESULTADOS

l

CONSIDERACOES FINAIS

Fonte: Dados da pesquisa 2012.
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2 MARKETING: Afinal o que é?

A palavra marketing teve sua derivacdo do latim “mercare”, termo que se
referia ao ato de comercializar produtos na Roma Antiga. Foi nos Estados Unidos,
porém, na década de 40, que a pratica do marketing despontou, em razdo da
necessidade de esforco adicional para incrementar as vendas.

Segundo as professoras da UFPB Silva, Duarte e Moreira (2000, p. 2), “o
marketing pode ser definido como um processo social e gerencial pelo qual
individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam através da criacéo, oferta e

troca de produtos [...]".

Os conceitos de marketing vém apresentando constante aprimoramento para
se adequarem as peculiaridades do ambiente socioecondémico e cultural que
apresentam constantes e rapidas modificacbes, desde o final do século passado e
continua nos dias atual. E importante retomar alguns conceitos em suas concepcoes

mais recentes.

No inicio do século XX o Marketing surgiu como area de conhecimento
distinta das outras atividades comerciais. Embora esta forma de conhecimento
propriamente dita seja considerado recente, o marketing comegou como um assunto
dissidente da economia. Posteriormente passou-se também a ser utilizado para
conceitos de areas como matematica, estatistica, psicologia e sociologia. E uma

palavra em inglés que traduzida significa mercado em movimento ou em acgao.

Marketing € o botdo para chegar as metas organizacionais, ou seja, ser mais
eficaz e surpreender os concorrentes. Para Kotler (1998, p. 27) “marketing € um
processo social e gerencial pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e
desejam através da criacao, oferta e troca de produtos de valor com outros”. O autor

reforga ainda que:

marketing € um processo social e administrativo por intermédio do
guais os individuos e os grupos obtém o que necessitam e o que
desejam, através da criacdo de troca de produtos e valor com outras
pessoas. (KOTLER, 2000, p. 8)
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O marketing em uma visdo geral engloba muitas atividades além do que
conhecemos e imaginamos. Assim, partindo desse pressuposto mais amplo e atual,
Pride e Ferrell (2000, p. 3) definem marketing como o “processo de criar, distribuir,
promover e estimar bens, servicos e idéias para facilitar relacées de troca satisfatoria

com clientes em um ambiente dinamico”.

Philip Kotler (2000, p. 57) define a fungédo do marketing como:

Funcdo empresarial que identifica necessidades e desejos
insatisfeitos define e mede sua magnitude e seu potencial de
rentabilidade, especifica que mercados alvos serdo mais bem
atendidos pela empresa, decide sobre o produto, servicos e
propagandas adequados para servir a esses mercados selecionados
e convoca toda na organizacdo para pensar no cliente e atender o
cliente.

Um dos principais fundamentos tedricos sobre marketing € a teoria da escolha
de cada individuo, cujo principal papel € o bem-estar da sociedade e o interesse
individual de cada um, onde para obter um resultado satisfatério e atender o usuario

Freire e Souza (2001, p. 3) enumeram 0s quatro principios que compdes esta teoria:

1) As pessoas buscam experiéncias que valham a pena;

2) A escolha individual determina o que vale a pena;

3) Por meio da troca livre e competitiva, os objetivos individuais
serdo realizados;

4) As pessoas sdo responsaveis pelas suas acdes e escolhem o que
€ melhor para elas (principio da soberania do consumidor).

Analisando o0s principios citados, podemos afirmar que o objetivo do
marketing é conhecer e compreender o cliente muito bem, de modo que o produto,
servico (ou pessoa/marketing/pessoal) se ajuste e se venda por si proprio. Portanto,
se tudo for feito de forma coerente com os ensinamentos de um bom marketing, o
sucesso de venda de produtos e no caso aqui em especial a biblioteca/bibliotecérios,
0S bons servicos sdo apenas, a consequéncia mais logica e o destino mais
previsivel. Entendemos assim, que o marketing € o processo de planejar e executar

a concepcao de estabelecimento de precos, promocéao e distribuicdo de ideias; bens
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e servicos, com o intuito de criar trocas que satisfacam metas individuais e
organizacionais. (FREIRE ; SOUZA, 2001).

Muitas vezes as pessoas confundem o marketing com a propaganda e esta
visdo é mais forte porque muitos veem o marketing como uma ferramenta importante
para a area de vendas, pelo fato de lidar muito com produtos e servi¢cos. “O
movimento para expandir o conceito de marketing tornou-se provavelmente
irreversivel quando o Journal of Marketing passou a dedicar atencdo especial as

regras das mudancas sociais e ambientais.” (COBRA, 1997, p. 23).

O conceito antigo de marketing era mais uma orientacao estatica e filoséfica
do que pratica. A nova proposta € bastante interativa, voltada para o forte

relacionamento de beneficios mutuos entre os participantes.

Segundo Cravens e Piercy (2005), citado por Las Casas (2007), a partir de
1990, o conceito de marketing tradicional sofreu um impacto antes restrito a
administracdo. Passou a predominar orientado ao mercado, o qual valoriza relagdes
permanentes com 0s concorrentes, 0s canais e os clientes. O conceito de marketing

evolui desde o seu surgimento.

Para Silveira (1992) essa ampliacdo e a redefinicdo tedrica operacional sao
consequéncias da propria evolucao da sociedade que influencia seus aspectos

multidisciplinares.

A evolucdo das praticas empresariais, motivada pela dinamica econdémica,
social, politica e tecnologica mundial, fez surgir novos conceitos de aplicacdes de

marketing. Limeira (2003, p. 6) destaca que:

A funcdo do marketing envolve tomada de decisdo, gestdo de
recursos, coordenacdo de processos e avaliagdo de resultados,
dentro de quatro areas de responsabilidade: analise, planejamento,
implementacéo e controle.

Entre as varias técnicas mercadoldgicas, para mencionar apenas algumas,
séo utilizadas: andlise de ambiente; de mercado; do consumidor; da concorréncia;
de demanda; pesquisa de mercado; segmentacdo de mercado; sistemas de
informacdo de marketing; personalizagdo e diferenciacdo. Além dessas técnicas,

alguns principios estdo estreitamente relacionados com a abordagem
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mercadoldgica, tais como inteligéncia de marketing, qualidade, valor agregado e
relacionamento. Outro aspecto importante € acompanhar a evolucdo da sociedade

e, portanto, a evolucdo do marketing.

Ao acompanhar a possibilidade de uso das tecnologias, surge o marketing
direto, o comércio eletrénico e a agdo do marketing no ciberespaco. Tudo isso nao
poderia ser visto se ndo fosse percebida, paralelamente, a intrinseca aglutinagédo
marketing/planejamento. Assim, Amaral (1990, p. 7) ressalta que: “O planejamento
parte do entendimento do negdcio, para saber a missdo, estabelecer a visao,
trabalhar a imagem, orientar o planejamento estratégico para o mercado, e elaborar

o plano de marketing”.

As empresas precisam hoje, compreender a ligacdo que existe entre as
preferéncias do cliente e a possibilidade de atender as suas necessidades. Assim
sendo, Kempenich (1997) define o Marketing “como a habilidade de conhecer o
ambiente externo, no dia-a-dia e trabalhar com essas forcas exercidas sobre a
empresa’. A esta habilidade, podemos chamar de inteligéncia competitiva, partindo

dessa premissa, Philip Kotler (1998, p. 27) define que:

Marketing € um processo social e gerencial pelo qual individuos e
grupos obtém o que necessitam e seja atraves da criacdo, oferta e
troca de produtos de valor com outros. Esta definicdo baseia-se nos
seguintes conceitos centrais: necessidades, desejos e demandas;
produtos (bens, servicos e idéias); valor, custo e satisfagcéo; troca e
transacodes; relacionamentos e redes; mercados; e empresas e
consumidores potenciais.

Percebemos assim, que o marketing tem como principal conceito, a permuta,
ou seja, a troca de beneficios entre pessoas, grupos, empresas e interessados, pois,
no momento que se estuda as necessidades do mercado estdo projetando dentro
das situacdoes fazer o melhor, estar no lugar certo, no momento certo e

principalmente, com o produto certo, como bem ressalta Kotler (1994, p. 20):

O marketing é a analise, o planejamento, a implementacdo e o
controle de programas cuidadosamente formulados e projetados para
propiciar trocas voluntérias de valores com mercados-alvo, no
propdsito de atingir os objetivos organizacionais.
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A préatica do marketing, portanto, envolve toda a organizacdo na busca efetiva
da satisfacdo do mercado-alvo, atingindo os objetivos das organizagoes.

2.1 O MIX DO MARKETING

As acbes de marketing sdo compostas basicamente, de quatro variaveis:
promocao, preco, produto e praca conhecidos como 4Ps, também conhecidos como
Mix de Marketing , que tem como objetivo identificar e satisfazer as necessidades

dos clientes, conquistar novos clientes e reté-los.

Além dos 4Ps, o Mix do Marketing utilizado em servicos € ampliado e se
estende as pessoas, as quais, sdo envolvidas direta e indiretamente na producéo e
consumo de um servico. Como elementos importantes e essenciais na estratégia do
marketing, podemos citar os Processos que sao procedimentos, mecanismos e fluxo
de atividades pelos quais um servigco € consumido e; as Evidéncias Fisicas que nada
mais é do que o ambiente no qual um servico € prestado; assim como materiais
impressos e outros itens fisicos, podem tornar palpavel a promessa que um servico

representa.

Conforme Pacanhan (2004), a promocao pode ser caracterizada com as
atividades que comunicam os atributos do produto e persuadem os clientes a
adquiri-lo; a praca sdo 0s meios que as empresas utilizam para disponibilizar o
produto para o publico alvo, como o transporte, a logistica e a localizacdo do mesmo
e, 0 preco é a soma em dinheiro que o consumidor devera pagar para obter o

produto. Com isso, 0 autor caracteriza o produto como:

[...] qualguer coisa que possa ser oferecida ao mercado para
satisfazer uma necessidade ou desejo, 0 seu conceito ndo se limita
aos bens (tangiveis), inclui também aos servigos (intangiveis),
pessoas, lugares, organizacfes, atividades e ideias, contanto que
eles Ihe proporcionem algum tipo de beneficio e que satisfaca os
seus desejos enquanto consumidores! (PACANHAN, 2004, p. 2,
grifo do autor).

Percebemos com a citagdao de Pacanhan (2004) sobre produto, uma definigao
clara, colocando que o produto ndo se restringe apenas para os bens tangiveis, mas

também aos intangiveis (servicos, lugares, pessoas), entre outros.
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O Marketing, portanto, ndo esta voltado somente para as mercadorias em seu
sentido literal, mas também abrange os servi¢os e, consequentemente, as pessoas
que prestam esses servicos. Kotler e Armstrong (1994, p. 4) confirmam essa

definicdo ao formularem que:

Um produto é qualquer coisa que possa ser oferecida a um mercado
para satisfazer uma necessidade ou desejo. O conceito de produto
nao se limita a objetos fisicos. Na verdade, qualquer coisa que €&
capaz de satisfazer uma necessidade, pode ser chamada de produto.
Além-tangiveis, podemos considerar como produtos 0S servigos-
atividades ou beneficios oferecidos para venda, 0s quais séo
essencialmente intangiveis e ndo resultam na posse de nada.

Conforme o0s autores acima, experiéncias, pessoas, lugares, organizacoes,

informacdes e ideias também podem ser produtos.

As bibliotecas sdo exemplos de instituicbes que utilizam as ferramentas do
marketing para divulgar a comunidade de usuarios, seu publico-alvo e os servigos

prestadas.

Diversas unidades de informacdes valem-se de tais recursos para dar
visibilidade aos servicos oferecidos e, principalmente, para satisfazer as
necessidades de seus usuarios. Apesar de ser caracterizada como fendmeno
recente, a literatura da area ja aponta um numero consideravel de estudos e

experiéncias de implantacao de plano de Marketing em Bibliotecas.

No entanto, ainda € minimo o numero de trabalhos voltados para o Marketing
Bibliotecario, descrito nesse contexto, como pessoa-produto, independente da

instituicdo para qual trabalhe, seja como empregador ou profissional autbnomo.

A préxima subsecdo demarca um panorama geral a respeito do Marketing

Pessoal e a sua importancia para os diferentes nichos de profissionais.
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3 MARKETING PESSOAL: Como construir sua marca?

A sociedade vive em busca de novos empreendimentos visando uma melhor
forma de interacdo entre os seres humanos. A competitividade modela uma

preocupagao nas divulgacdes de seus “produtos”.

O marketing pessoal reuniu diversos conceitos mercadologicos onde vocé € o
produto. Seja para obtencdo de sucesso pessoal e profissional; para conquistar
novas posi¢cdes no mercado de trabalho ou até mesmo para manter a posicado de
destaque. Nesse sentido € perfeitamente possivel adaptar as estratégias de
marketing empresarial as vidas pessoais.

A marca de um produto ndo é somente um nome ou simbolo. Ela representa
percepcdes e sentimentos na mente do cliente alvo. Posicionar a marca pessoal
depende, portanto, de como as pessoas percebem e avaliam um conjunto amplo de
elementos que trazemos: atributos pessoais e profissionais, atitudes, competéncias,
relacionamentos, comportamentos, aparéncias, entre outros. Dessa forma, faz-se

necessario planejar acdes que facilitem a realizacdo do upgrade na carreira pessoal.

O conceito de marketing pessoal surgiu nos Estados Unidos na década de 50
e sua divulgacao foi planejada para se ter uma imagem auténtica, Unica, na qual
“vocé” (produto) se sinta bem e que parega coerente aos olhos do publico. No
mercado competitivo em que vivemos construir uma boa imagem pessoal,
profissional e social exige postura adequada. Se vocé nao plantar, nada ir4 colher,
portanto, se existe um "plano de marketing" detalhado para um produto, ndo héa
motivo para ndo existir um "plano de marketing pessoal® mais detalhado ainda,

destaca Ballback e Slatter (1999, p. 19).

Conceitualmente, de acordo com Peters (2000, p. 72), o marketing pessoal
“fortalece o crescimento pessoal e profissional da “marca” da pessoa”. Trata-se da
capacidade individual de atrair e manter relacionamentos pessoais e profissionais
entre a equipe, com clientes, com gerentes, diretores etc., de forma permanente
para que através e por meio deles se realizem ciclos de atendimento de

necessidades mutuas, gerando satisfacdo a todos.
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E preciso ter consciéncia de que “vocé é um produto no mercado de trabalho
— e deve acreditar nisso, se nao quiser ficar encalhado na prateleira”, Peters (2000,
p. 75), afirma que, sem se descobrir como um produto, dificilmente se conseguird um
emprego que satisfaca, ou que tem de melhor e no qual encontre uma fonte

permanente de aprendizado.

Para o mundo do marketing propriamente dito, se adaptar como um produto é
guestdo apenas de percepcao empresarial. Diferentemente do Marketing Pessoal,
gue valoriza o ser humano em todos 0s seus atributos e caracteristicas, inclusive em
sua complexa estrutura fisica, intelectual e espiritual. O marketing Pessoal visa
permitir a utilizacdo plena das capacidades e potencialidades humanas na éarea

profissional e na da vida pessoal.

Para uma boa explanacdo de um plano de marketing, o profissional deve ter
um conjunto de conhecimento da sua atividade, do seu cliente, das suas
necessidades e da realidade mercadolégica, bem como conhecer os seus

concorrentes e como eles atuam. (BIDART 2004).

Ao aplicar o marketing pessoal, o profissional deve ter claro a area ou o
segmento de atuacdo. E essencial que exista uma adequac&o do individuo com este
segmento para que se possa ter maior poder de convic¢do sobre o publico que quer
atingir. Um estudo adequando sobre sua atuacdo e a elaboracdo de um plano
estratégico facilitara o exercicio desse segmento, havendo, uma analise critica sobre
Si.

Segundo Davidson, (1999, p. 54-55):

7

Trabalhar o marketing pessoal é entender como ele é aplicado e
conhecer as suas melhores caracteristicas, € algo que faz vocé se
diferenciar dos outros, as suas qualidades perante os seus colegas
de trabalho e também das pessoas de sua convivéncia, e deixa-las
mais em foco. Também faz entender quais sdo as suas
oportunidades de melhorias para o profissional, para que vocé possa
melhora-las.

Ter/ser o diferencial, sentir-se mais capacitado aumenta a autoestima do
profissional; dando-lhe, uma seguranca que fara o diferencial em qualquer campo de

s

atuacdo. Manter-se com o referencial de que vocé é o produto, faz com que o
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profissional, em especial aqui o bibliotecario, busque mais qualificacdes, obtendo um
grande numero de reconhecimento e por que néo dizer, um aumento significativo no

seu lucro.

Com essas caracteristicas, a pessoa podera definir o quanto ela “vale”. Além
de promover o “produto”. O marketing pessoal pode ser descrito como um processo
que envolve desde a concepcdo, planejamento e execugcdo das acdes que
contribuem para uma formacao profissional, agregando valor (ndo necessariamente
monetario), que seja justo e que seu posicionamento seja ideal ao mercado que
pretende atingir. (UNBAN, 2006).

Independente de como o Marketing Pessoal seja utilizado, o importante é que
se perceba a utilidade de tal ferramenta para o marketing profissional. O
bibliotecario, foco desse estudo, pode e deve aprimorar-se dessa técnica para
divulgar seu trabalho para a sociedade como para promover as atividades que

desempenham nas instituicbes em que atuam.

No caso desses profissionais, ndo podemos falar do Marketing Pessoal, sem
abordarmos também, como é a imagem, o perfil e o estereotipo da categoria. A

préxima subsecao apresenta, brevemente, uma contextualizagdo sobre assunto.

3.1 A IMAGEM DO BIBLIOTECARIO E SEU O ESTEREOTIPO

Os bibliotecarios sdo exemplos de profissionais poucos conhecidos pela
sociedade, pelo menos por suas competéncias e habilidades. As pessoas sao
impulsionadas a usar a biblioteca, mas ndo s&o educadas a reconhecer os
bibliotecarios como profissionais que possuem habilidades e, que, principalmente
estdo ali para orienta-las.

Diversas raz8es podem levar a esse desconhecimento e, em funcdo disso ha
uma imagem distorcida do profissional bibliotecario. E bastante comum que, quando
se pensa em um bibliotecario, boa parte das pessoas ainda associa a uma senhora
gue usa oOculos, saia, coque e, principalmente, seja pouco sociavel e rigida,

preocupada em especial siléncio na biblioteca.



27

Entretanto essa imagem esta sendo quebrada a cada dia. Os profissionais
bibliotecarios veem se capacitando e atualizando suas competéncias, mudando de

sua imagem.

Para Bordin Filho (2002, p. 103):
mercado, pessoas estardo dispostas a pagar se realmente acreditar que vale a pena

“a imagem pessoal € como uma grife no
investir.” O profissional tem a necessidade de se destacar em tudo o que realiza,

sendo assim se responsabilizando pelo seu desenvolvimento pessoal.

Para reforcar o que foi dito, nos deparamos com o blog chamado
BiblioComics, criado pelo bibliotecario Alexandre Medeiros, que tem como objetivo
retratar imagens com assuntos voltados para: biblioteca, bibliotecérios e livros.
Como exemplo, temos a figura 1 e a 2 como imagens estereotipadas dos

bibliotecarios:

FIGURA 1: Historia Calvin e Haroldo

CALVIN ¢ IAROLDO

MINA NOgSA! DEVIA TER
PEYOLVIDO O LIVRO A
BIBLIOTECA HX DOI6

il

Wl

OUE FARAO Comie0 P
VO ME nmsrzrzoeaz
E ME BATER P VAO

QUEBRAR MELS JOE-
Lod P TEREl QUE
ASONAR UMA CONFIS-
680

\,\/W

Bill Watterson

gERé\ QUE P%GAR CIN=
0 CRUZAPOS DE

MULTA! VA fd
PEVOLVE
10 Aco

90 JEIO QUE ALGUNS
BIBLIOTECARIOS ME
OLAAM, PENGE! GUE
A% dou«;eauencmé
SERIAM BEM PIORES!

Fonte: http://bibliocomics.blogspot.com.br/search/label/Calvin%20e%20Haroldo, 2009.



http://bibliocomics.blogspot.com.br/search/label/Calvin%20e%20Haroldo
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FIGURA 2: Historia Rob6mam

ACHEL MED
: LIVRO
{ ATRASADO pA
BIBLIOTECA

= AS NAO PEMORE!

OLA, ESTOU PEVOL- P:ANTO PARA LE-LO.

VENDO. 7?7 SEMANAS APENAS ... ESEDECI
DVE ATRASO. DE DEVOLVE-LO.

NAO QUE EU VIVA

ESQUECENDO AS

COISAS . E QUE..
BEM ..

SO QUERO COMENTAR
@UE NORMALMENTE NAO

FALO ALTO EM .
BIBLIOTECAS...

Fonte: http://bibliocomics.blogspot.com.br/search/label/Rob%C3%B4, 2009.

7

Em ambas as figuras, o bibliotecario € imaginado justamente como uma
pessoa fria, aborrecida e completamente sem acesso a comunicacdo. Walter e

Baptista (2007, p. 30) salientam esses aspectos:

E muito interessante como o aspecto visual e comportamental dos
bibliotecérios realmente permeia o imaginario popular, associando a
profissdo a mulheres, em geral idoso e, especialmente com dois
aderecos principais, como uma espécie de marca registrada, que sdo
os indefectiveis 6culos e o famigerado coque nos cabelos, além de
uma postura geralmente antagdnica e pouco receptiva aos USUArios,
provavelmente em um gesto que indique um enfatico pedido de
siléncio.


http://bibliocomics.blogspot.com.br/search/label/Rob%C3%B4
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Os bibliotecarios tém consciéncia da imagem que passa no imaginario da
sociedade. No entanto, a quebra desse esteredtipo € necessaria para o profissional,
pois esta imagem pode prejudica-lo em seu espaco no mercado de trabalho. Desde
entdo, transformacdes ocorreram: antes o bibliotecario que zelava pelo acervo; hoje,
com a globalizagdo o avango das TICs, o profissional precisa se atualizar, processar

velozmente a informacao e dissemina-la de forma eficiente e eficaz.

Assim sendo, faltam aos bibliotecarios uma divulgacdo mais efetiva de suas
competéncias e habilidades, possibilitando uma imagem positiva de sua profissao.
No marketing pessoal existem varias técnicas verbais e ndo verbais, as quais se
constréi uma imagem positiva. Isto sera observado, naturalmente, com os exemplos

gue vém a sequir.

Para pessoas que utilizam o marketing pessoal, mesmo o tempo livre € um
meio de criar uma imagem publica, pois qualquer coisa que se faca publicamente,

afeta a sua imagem. Segundo McCaffrey, (1983, p. 14):

O modo que a pessoa utiliza seu tempo, participando de atividades
civis, sociais e politicas cria uma imagem da pessoa como individuo.
Estes eventos se tornam fontes de construcdo de imagem, uma boa
oportunidade onde o0s outros podem conhecer mais seu
desempenho. O envolvimento social e o ativismo tras qualidade de
lideranca que sdo percebidos pela comunidade que ira reconhecé-lo
apto para assumir fungdes de maior responsabilidade.

O autor supracitado explica que nos eventos sociais podemos fazer uma rede
de relacionamento, o que chamados hoje de networking, onde podem ocorrer varios

negécios futuros, aproximarem as pessoas e contribuir para grandes negocios.

Outra maneira de se fazer um bom Marketing Pessoal, é a apresentacéo de
um curriculo bem estruturado e objetivo, um impactante cartdo de visita, causam
uma otima impressdo. Nesse sentido, McCaffrey, (1983, p. 18) afirma que “as
ilustragdes, titulos, uma brochura organizada e bem desenvolvida causa uma boa
impressao, a aparéncia criativa faz com que pessoas reconhecam o seu alto grau de

profissionalismo”.
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Bordin Filho (2002, p. 39) arremata explicando que "O zelo e a organizagao
perante os objetos dizem muito para os outros de como o profissional €. Nesse
sentido, Souza (2004, p. 151-152) apresenta uma significativa contribuicdo sobre o

relacionamento pessoal, ao afirmar que:

O importante € ter um networking de relacionamentos; o importante é
se manter vivo, presente e admirado na cabeca e no coragdo das
pessoas que nos conhecem; muito especialmente, as que admiram,
testemunham e referenciam nossas virtudes e qualificagbes. Ter um
curriculo de realizacdes e experiéncias € importante, ter uma base
escolar também é importante, mas ser conhecido e reconhecido por
um grupo de profissionais, e preservar e desenvolver esse
relacionamento € muito mais importante ainda; é decisivo, € vital.

Diante disto, Peters, (2000, p. 79) menciona que “quanto mais pessoas
conhecemos, quanto mais circulamos, maiores as chances das oportunidades
aparecerem.” Afinal, o ambiente profissional apresenta flexibilidades, ou seja,
estabelece ligacdes fora do espaco de trabalho, de forma que o profissional deve
aproveitar sempre o primeiro contato. Minarelli (2001) define que existi trés niveis de

relacdo com 0s quais convivemos:

Grupo primario: é formado por pessoas da familia ou amigos mais
proximos, onde h& envolvimento emocional; Grupo secundério: é o
das relacdes mais formais sem muita intimidade; Grupo de
referéncia: sdo as pessoas que interferem no comportamento, pois
existem varios valores de referencia.

A capacidade de lidar com outras pessoas e desenvolver bons
relacionamentos sdo uma das estratégias do marketing pessoal. O estudo aponta
gue pessoas com guem vocé vai se relacionar pode trazer bons frutos, ou seja, vocé
pode ser mais bem visto (MCCAFFREY, 1983).

A melhor ferramenta é a humildade e a empatia, pois é importante para o
convivio como as pessoas. Tirar duvida e ajudar os subordinados, demonstrar
interesse para com seu proximo, pode ser crucial no processo de aceitacdo da
pessoa (MCCAFFREY, 1983).
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Bordin Filho (2002, p. 34) sobre o assunto alerta: “quando a agenda estiver
cheia e ndo der para pegar um trabalho, o profissional deve procurar ajudar seu

” o«

interlocutor com saidas para resolugao de problemas.” “Prestar assisténcia”. Assim,
nunca se deve desprezar um subordinado. Pelo contrario: o bom profissional deve

sempre procurar mostrar a importancia que ele tem e conforme Freitas (2004, p. 2):

N&o basta apenas estudar a personalidade do lider, mas também a
situacdo ou circunstancia em que se manifesta a lideranca, pois se
trata de um processo complexo que envolve lider, liderados e todo
contexto social, politico e econdmico em que 0 processo se
desenvolve.

A aparéncia no ambiente de trabalho € muito importante, do mesmo jeito que
nos atraimos pelas embalagens bonitas de certo produto, assim acontece com as
pessoas, ao vermos um profissional bem vestido, ele nos diz muito pela maneira que

se apresenta.

O primeiro contato é muitas vezes decisivo para as impressées que se tem
das pessoas. Diante desta premissa, para estabelecer uma relagédo de confianca e
respeito, McCaffrey (1983, p. 53) afirma que o assunto aparéncia fisica € mesmo

relevante:

[...] usar roupas mais conservadoras, boas e apropriadas para a
funcdo, ter uma aparéncia onde sugestiona limpeza, asseio e
cuidado leva a uma boa primeira impresséo. Usar objetos de valor,
como boas canetas, gravatas, relogios e 6culos também sdo um
meio de transmitir certo poder e status para as pessoas e estas
impressdes sempre sédo impactantes.

Tao importante quanto estar bem-vestido € manter uma postura correta e

elegante. Sobre o assunto Bordin Filho (2002, p. 45) afirma:

Andar sempre com a coluna reta e elegante imp&e respeito. Apoiar a
cabeca na méo ndo € bom porque da ideia de desleixo e desanimo,
ser calmo nos gestos demonstra educacgéo e elegancia. Assim como
se torna abominavel roer unhas e fumar em puablico. Um bom curso
de diccdo € recomendavel, pois mesmo néo tendo dificuldades de
fala, se pode aperfeigoar a arte do falar bem e para o publico [...]".
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Com isso, podemos afirmar que € crucial para o profissional cuidar da
aparéncia e da postura. Isto pode ser o meio de fazer a diferenca perante o
ambiente em que esta inserido. Segundo Rosa (2004) uma imagem negativa pode
limitar as oportunidades da pessoa. “E preciso ter cuidado para com a imagem e

buscar eliminar dela qualquer item que possa trazer impacto desfavoravel”.

De acordo com Santos (2002, p. 43), “Os profissionais que exploram a
aparéncia de maneira correta, promovem uma valorizacdo da imagem profissional e

consequentemente ocorre um registro positivo do profissional”.

O modo de agir também tem sua importancia, principalmente no primeiro
momento: olhos nos olhos, um firme aperto de méo, a maneira que vocé se senta,
dentre outros por menores € maneiras ndo verbal de mandar sua mensagem sobre

quem vocé é isso pode te diferenciar dos demais. (MCCAFFREY, 1983)

A maneira que vocé se senta diante do interlocutor diz ha ele muito sobre

vocé. McCaffrey (1983, p. 56), sobre o assunto, aconselha:

Se vocé tiver condi¢cdes de decidir ou organizar a posi¢cdo de cada
um em uma reunido, aproveite esta oportunidade para criar situacdes
onde os interessados tenham uma boa viséo e proximidade de vocé,
assim suas chances de sucesso serdo bem maiores.

Todo tempo estamos transmitindo informacfes que nos descreve, como
agimos, como queremos e gostamos de algo, mesmo nao tendo consciéncia. Por
iIsSso a cada dia devemos aprender a desvendar essa alta descricdo para

empregarmos da forma mais clara possivel.

Nosso corpo esta a todo o momento transmitindo informacgdes néo verbais e a
todo tempo passa informacdes preciosas. A linguagem corporal transmite
informacgdes e por meio delas podemos identificar o que a pessoa esta sentindo, se
ela estd nervosa, com medo, etc. Ao cruzar os bragos, a pessoa cria uma defesa,
dessa forma, uma boa estratégia €, sutiimente, dar algo para segurar, iSSo vai aos
poucos rompendo a armadura (MCCAFFREY, 1983).
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Reforcando o tema, Martinez (2009, p/s) destaca que:

[...] o gestor precisa saber qual é o perfil comportamental adequado
para o cargo. E isso pode ser obtido com importantes solucdes
tecnoldgicas bastante acessiveis para empresas de todos os portes,
hoje em dia. Entre elas, estdo diversas modalidades de relatorios,
que se utilizam do PPA (Andlise de Perfil Pessoal), que prové uma
percepcdo ampla sobre o comportamento dos individuos no trabalho,
respondendo a questdes como: quais sdo seus pontos fortes e
limitacbes? Eles tém iniciativa? Como se comunicam? O que
normalmente os motiva?

Podemos usar essas questdes como maneiras de avaliar e promover o
melhor estudo sobre o comportamento do profissional e usuéario da biblioteca. E
salutar destacar que a conduta ética do profissional deve ser a mesma no ambito do
trabalho quanto no pessoal. Para McCaffrey, (1982, p.106):

O carater, a conduta ética, e as atividades fora do trabalho sao
frequentemente subconscientemente percebidos pelo interlocutor
como um reflexo da competéncia e da capacidade que a pessoa tem
de gerir negdécios.

Bordin Filho (2002, p. 152) acrescenta:

Falar mal da vida alheia, falar mal do antigo trabalho — resultam
numa ma impressao do profissional. Entdo a regra € limitar-se a dar
opinido de uma empresa ou pessoa somente quando for solicitado.
E deve ser neste caso objetivo deixando de lado a emotividade e as
desavencgas pessoais.

Ainda segundo o mesmo autor, ao sair do trabalho para ingressar em outro, o
profissional ndo deve abandonar tarefas nem ultimas obrigacfes, haja vista que,
segundo ele, estes ultimos dias sdo fundamentais pra que se reconheca o

profissional e sua conduta ética.

Analisando todas as observa¢gfes do marketing pessoal, € possivel ressaltar
gue o modo de se vestir, a maneira como imprime suas ideias, seja pela linguagem

verbal ou pela ndo verbal, como também pelo seu comportamento de vida, seja no
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trabalho ou em casa, sdo os grandes responsaveis pela formacao de uma pessoa de

sucesso ou de base para o mercado.

Segundo Santos (2002, p. 43):

O caréter e a conduta ética do profissional sdo tdo importantes
guanto suas habilidades e competéncias profissionais. A discri¢do, a
honestidade e o equilibrio emocional sdo qualidades muito
valorizadas pelas instituicdes. Assim, a conduta e a ética sdo agbes
de marketing pessoal utilizada para formar um profissional de
sucesso.

Resumidamente a ética profissional € a arma mais importante do profissional,
isso 0 caracteriza como um exemplo de conduta e de profissionalismo. Produtos e
servicos de qualidade ndo s&o e ndo devem ser baratos e cabe aos profissionais,
em particular os bibliotecarios, impor sua competéncia perante a sociedade, dessa

forma serdo mais valorizados.

Bordin Filho (2002, p. 67) ressalta que “a condicdo fundamental para o
profissional se consagrar no futuro € acreditar no seu talento, no seu potencial e nas
suas qualidades”. Faga sempre propaganda sobre sua marca, o0 seu nome, pois,
desta forma, muitas pessoas saberdo quem é vocé. Nestas horas ndo se deve ser

modesto em vender seu profissionalismo.

O aprimoramento educacional vem com a leitura, ter contato com outros
profissionais da area, manter uma rede de relacionamento € vital para ter sucesso e
para continuacdo de uma carreira bem sucedida, com o0s contatos podemos trocar
experiéncias e aprender mais. (MCCAFFREY, 1983).

E dever do bibliotecario como profissional da informacdo se manter
qualificados para as atuais exigéncias do mercado de trabalho o qual o compete. E
fundamental que haja uma interagdo multidisciplinar para melhor desempenho

profissional.

Para a construgcéo de uma carreira bem sucedida, basta ter em mente sempre
um planejamento para o presente, sem perder o foco no futuro, isto caracteriza o
marketing pessoal. Devem ser definidos objetivos e metas para a carreira. O que se

estara fazendo daqui cinco anos?



35

A definicdo deste futuro deve ser pensada no o dia-a-dia de uma pessoa, tanto no
campo profissional como no pessoal. (BIDART, 2000).

O planejamento adequado do que vocé quer e como deseja chegar a
realizacédo de um “sonho” é definido pela capacidade de estratégia e planejamento

em longo prazo, que inclui entre outras coisas, a educagao continuada.

Assim, a definicdo do plano de carreira a seguir é de fundamental importancia
para o sucesso profissional. Devem ser definidos os objetivos a serem alcancados
nos proximos anos ou para outro periodo dentro do plano escolhido (JULIO 2002).
No entanto, o profissional deve estar “ligado” nas tendéncias atuais. O avango
tecnologico e a demanda por informacdes fazem com que se tenha uma nocdo de

tempo razoavelmente para a elaboracao de planejamentos.

Apesar disto, em razdo das constantes mudancas sofridas ho mundo com o
surgimento, a todo o momento, de “novas” tecnologias, politicas, realidades
econdmicas e ambientais, faz-se necessaria uma revisdo periédica no projeto de
acao de longo prazo (JULIO, 2002).

Sobre 0 assunto em questdo, Santo (2002, p. 44) ressalta que:

Planejamento de carreira: consiste em uma das principais
caracteristicas do marketing, fazendo-se necessario estabelecer
metas e objetivos a curto, médio e longo prazo, que norteiem as
atividades profissionais, a fim de garantir sucesso na carreira.

Os Profissionais tém que estar se qualificando sempre, em busca do
autoconhecimento e obtendo o dominio em sua area, para transmitir informacgées

concretas e corretas aos seus usuarios.
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4 FORMACAO DO BIBLIOTECARIO NO BRASIL

A formacao do bibliotecario inicia-se no Brasil no século XX, em torno 1911,
qguando a Biblioteca Nacional (BN) inaugurou o primeiro curso brasileiro nesta area.
E, ano de 1929, foi a vez de Sdo Paulo proporcionar o primeiro curso de
biblioteconomia junto com o Instituto Mackenzie e, posteriormente, em 1936, junto a

Prefeitura Municipal de Séo Paulo.

Estes fatos encontram-se detalhados em inumeros documentos (MUELLER,
1985; SANTOS, 1998; CASTRO, 2000, entre outros) e todos, referem-se as
caracteristicas do ensino ministrado, incluem uma informagdo que é constante: a
influéncia francesa no ensino oferecido pela BN e a influéncia norte-americana

marcando o0s cursos de Sao Paulo.

A partir de entdo, foram criados cursos em todo o Brasil, implantados por
profissionais egressos dos cursos paulistas, apontando-lhes a énfase recebida
durante sua formacdo. Os anos passaram e, em 1962, dois fatos marcaram a
Biblioteconomia Brasileira: a regulamentacdo profissional e a aprovacdo pelo

Ministério da Educacao do primeiro curriculo minimo.

Foi necessario o decurso de 20 anos para que surgisse um novo curriculo
minimo (CONSELHO..., 1982) e outros quatorze anos para que fossem publicadas
as Diretrizes Curriculares para os Cursos de Graduacdo em Biblioteconomia
(BRASIL, 2001), uma decorréncia da Lei de Diretrizes e Bases da Educacao
Brasileira (BRASIL, 1996).

A leitura feita sobre os curriculos minimos mostra a énfase nas atividades
meio (organizacado e tratamento documental) o que significou a “vitéria” daqueles

gue defendiam a chamada vertente tecnicista.

Justificativa interessante € oferecida por Castro (2000, p. 208-209) sobre essa

questéao:

Este Curriculo objetivava, entre outras questdes, atender as
necessidades do mercado biblioteconémico ascendente, ao aumento
da producéo cientifica brasileira que requeria organizacao e controle,
e as técnicas biblioteconébmicas eram o canal privilegiado para isso.
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Os profissionais que defendiam que a formacéo do bibliotecério deveria incluir
disciplinas que lhes dessem, além dos conhecimentos técnicos necessarios, uma
formacdo humanistica e conceitual, manifestaram sua inconformidade. icones da
época como Edson Néri da Fonseca, Laura Garcia Moreno Russo e Antbnio
Caetano Dias registraram suas opinibes nesse sentido em varias publicacbes
(CASTRO, 2000).

As Diretrizes Curriculares propostas pelo Ministério da Educacéo e Cultura -
MEC em 2001 baseiam-se no Desenvolvimento de competéncias e habilidades
gerais e especificas, além do dominio dos conteddos proprios da Biblioteconomia,
de modo que os profissionais bibliotecéarios sejam:

[...] preparados para enfrentar com proficiéncia e criatividade os
problemas de sua préatica profissional, produzir e difundir
conhecimentos, refletir criticamente sobre a realidade que os
envolve, buscar aprimoramento continuo e observar padrées éticos
de conduta|...] . (BRASIL, 2001)

Da época da aprovacdo do primeiro curriculo minimo até o presente, as
questdes curriculares estiveram sempre presentes nas preocupacdes dos
professores de Biblioteconomia, ndo sendo as Unicas, outras de grande importancia

foram se agregando.

Uma das recomendagdes do Il Encontro Nacional de Ensino de
Biblioteconomia e Ciéncia da Informacdo - ENEBCI, realizado em Sao Paulo, em
1992, promovido pela Associacdo Brasileira de Ensino de Biblioteconomia e

Documentagéo (ABEBD), evidencia estes fatos:

Curriculo: a) que os curriculos ndo se pautem unicamente no
mercado de trabalho, mas se preocupem em possibilitar que o futuro
profissional seja capaz de transferir conhecimentos adquiridos para a
solucdo de questbes novas, proprias de outro momento
historico; b) que o curriculo minimo de Biblioteconomia seja
encarado ndo como uma “camisa de forga”, mas como instrumento
que permita grande flexibilidade na elaboracdo dos diferentes
curriculos plenos; (ASSOCIACAO..., 1995, fl 5) [grifo nosso].

Sem entrar no mérito da expressao transferir conhecimentos, ponto de grande

discussdo na época, 0 importante da primeira recomendagdo estava em
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desenvolver no educando possibilidades de buscar solu¢des para questdes novas,
proprias de qualquer momento de sua futura vida profissional. Dessa forma, ja se
vislumbrava 0 que muitos anos depois seria a meta perseguida pela Associacéo
Brasileira de Educacdo em Ciéncia da Informacdo — (ABECIN), a sucessora da
Associacao Brasileira de Ensino Biblioteconomia e Documentagao — (ABEBD), muito
claramente colocada por Smit (2003, p. 101):

A atuacdo da ABECIN na organizacdo de variados foros de
discussdo tem tido por meta a reflexdo sobre a dualidade entre o
“fazer’ e o “saber’”, na manifesta intengdo de reforcar o ensino do
“saber” em detrimento do ensino do “fazer”.

Partindo desse pressuposto, cada curso poderia ousar e experimentar de
acordo com as necessidades da comunidade local/regional. No panorama mundial, a
Ultima metade do século passado trouxe grandes alteracbes provocadas pela
globalizacéo e pelo fortalecimento dos blocos econémicos, pelo fim da guerra fria e
da disputa politica e econbmica entre o leste e o oeste. A partir de entéo, foi a vez

dos mais fortes contra os mais fracos, do hemisfério norte sobre o hemisfério sul.

Aconteceu a chamada “explosao bibliografia”, a tecnologia se expandiu e “o
cérebro eletrbnico” (assim foi chamado o “avd” dos atuais computadores) fixou sua
presenca. E, no final da década de 90, a rede das redes aconteceu, trazendo o que

pareceu ser o fim das bibliotecas tradicionais.

Paradoxalmente, foram inauguradas imensas bibliotecas nacionais, as
chamadas Novas Alexandrias, mostrando um convivio possivel entre os suportes

tradicionais e as midias que surgiam a cada momento (MELOT, 1999).

Os acontecimentos mencionados modificaram o ensino de Biblioteconomia no
Brasil, mostrando que a unido deveria ser cada vez maior, ndo somente entre 0s
cursos brasileiros, mas igualmente, entre os cursos dos paises do MERCOSUL, o
qual ja era uma realidade. Havia assim, a necessidade de preparacdo dos
bibliotecarios, a exemplo do que ja ocorria em outras profissées no Brasil e na
Europa, para a mobilidade profissional entre os paises do bloco, o que sé se

concretizaria caso houvesse uma base curricular comum.
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Ocorreu uma movimentacao geral coordenada pela ABEBD e os estudos de
harmonizacdo curricular entre Brasil, Argentina, Uruguai e Paraguai, foram

empreendidos e realizados com sucesso.

No Brasil, houve o entendimento, pela maioria dos cursos, de que a pesquisa
e as tecnologias da informacdo ndo deveriam constituir &reas independentes, mas
transcorrer todas as demais. Do mesmo modo a inquietagdo em ensinar, buscando

através da investigacdo formas para a solucdo de problemas de todas as areas.

A ABECIN preocupou-se (e preocupa-se) com a qualificacdo dos docentes,
sabendo que de sua postura e engajamento depende o0 sucesso de qualquer projeto
politico pedagdgico.

Em sintese, além das grandes mudancas econdmicas e tecnoldgicas, a area
de Ciéncia da Informacéo e especificamente da Biblioteconomia, vem apresentando
novas propostas de organizacédo e flexibilizagéo curricular, foco no desenvolvimento

de competéncias e habilidades e um movimento associativo atuante.

4.1 BIBLIOTECARIOS E SUA IDENTIDADE: quem Somos?

A formacdo dos Profissionais Bibliotecarios e Cientista da Informacéo se
encontram nestes Ultimos anos a favor de interpretacdes dos mais diversos

conceitos.

O Campo de atuacdo desses profissionais € amplo incluindo setores
tradicionais de informacado (bibliotecas), ou, em ambitos que solicite a gestdo da

informacgao e do conhecimento para tomadas de decisdes.

Ohira e Prado (2004), afirmam que os conhecimentos e as habilidades de

profissionais de informacédo giram em torno de cinco grandes éareas:

Gestdo e administracdo da informacéo; Tratamento da informacéo;
Tecnologia da Informagédo; Atendimento e interacdo com o Usudrio;
“Atitudes e qualidades pessoais” e acima de tudo, na contribuigdo
que o profissional pode oferecer para a resolucdo de problemas.
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Em relagdo a andlise tematica das fungBes e atribuicbes do profissional da
informagédo, as autoras, observaram que a atuacdo dos profissionais aparece
concentrada em cinco fungfes primordiais do ciclo documentario ou informacional
que sao: “selecdo, descricdo interpretacdo, disseminagdo e preservagdo dos
documentos e das informacgdes”. (OHIRA, PRADO, 2004)

Essa respectiva distancia entre os conhecimentos e habilidades que o
bibliotecario deve possuir e, portanto, adquirir no processo de formacdo académica,
juntamente com as funcdes e atribuicbes que o profissional deve cumprir parece
estar na raiz da discussdo sobre a visibilidade e identidade profissional, ou seja, &

base das questdes.

Podemos encontrar varios documentos, surgidos a partir de 2002, as cinco
grandes areas na qual a literatura destaca os conhecimentos e habilidades que o
profissional da informagdo deve adquirir e dominar composta pelas “Atitudes e

qualidades pessoais”.

Ha existéncia de analises na formacao do profissional da informacé&o, no caso
os Bibliotecérios e vem sendo observada por trés caminhos: como empreendedor o
atento a responsabilidade social e com atitudes de flexibilidades a mudancgas.
Também séo localizados textos onde a capacitacdo do profissional para atuar como
gestor de informacao e com as tecnologias da informacgé&o, simulam discusséo sobre

a preparacao de profissionais de Biblioteconomia.

J& por outro angulo, adotando como base a perspectiva da formacao de
profissionais da informacdo voltados para atitudes de responsabilidade social,
Castro e Ribeiro (2004 p. 50) destacam que é fundamental entender que a educacédo
dos profissionais em formacao que se encontram no mercado de trabalho deve ter
uma educagao continuada, levando em conta “os problemas do mundo e dos
antagonismos existentes, a fim de ndo tomar os discursos que tratam da sociedade
da informagdo como absolutos e unilaterais, portanto, distanciados da realidade

global e contextual”.

Outro aspecto € a formagdo de profissionais da informacdo - Bibliotecarios
voltados para atitudes de flexibilidade a mudancas, conforme destaca Milanesi
(2002, p. 12):
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Se neste final de século a Biblioteconomia estd vivendo uma crise
gue nao permite prever qual serd o seu desfecho, como pensar em
bibliotecarios para o século XXI? Ndo é mais possivel tracar uma
sequencia légica que permita, com seguranga, prever rumos Nnovos.

..

Embora essa afirmativa dé acento as atitudes pessoais como foco para
chamar a atencdo na formac&do do bibliotecario, ndo deixa de ganhar presenca a
Gestéo da Informagédo e do Conhecimento e as Tecnologias da Informagdo como
temas que ocupam lugar nas preocupacfes da formacdo académica. Assim, sob a
perspectiva da formacdo de profissionais da informacdo voltados para as

Tecnologias da Informagé&o, Walter (2005, p.15) questiona:

A literatura que trata da formacdo profissional dos bibliotecarios e
arquivistas costuma ter um tom alarmista e catastréfico de alerta para
0s perigos de ndo saber lidar com as tecnologias de informagédo sob
pena e risco de sucumbirem por desinteresse do mercado. [...]

Uma perspectiva a mais, a da formacdo de profissionais da informacao
voltados a Gestao da Informacéo, tem no texto de Silva e Cunha (2002.) a afirmacao
de que “o papel mais importante do bibliotecario no século XXI parece ainda ser o do

gerenciador da informagao”.

Podendo-se dizer que as questdes atuais relacionadas a formacao do
profissional bibliotecario decorrem por sua capacitacdo em responder os problemas
praticos e tedricos que se produzem em: gestdo e administracdo da informacéo,
tratamento da informacéo, tecnologia da informacédo, atendimento e interagdo com o

usuario e as que afetam suas préprias atitudes e qualidades pessoais.

Contudo, € necesséario compreender que os temas referentes as atitudes e
qualidades pessoais mantém valor explicativo, para a busca de formacédo onde
ofereca base para as competéncias existentes. Os conhecimentos e habilidades em
gestdo e administracdo da informacéo; tratamento da informacéo; tecnologia da
informacdo e atendimento e interagdo com O USUArio como uma conexao
psicoldgica, explicativa, para a busca de formacdo que forneca apoio para as

competéncias em que profissional técnico-executivo atua.
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Sendo assim, seré preciso continuar a ser realizados cada vez mais a agao e
envolvimento, a requalificagdo das ac¢bes politica, a ampliacdo e atuacdo dos
profissionais bibliotecérios e cientistas da informacéo qualificados que as praticam.
Tornando necessario fiscalizar as praticas profissionais no sentido de orienta-los a
se tornarem mais visiveis e motivadoras de interesse daqueles que pretendem atuar

de forma eficaz no atual mercado emergente.

4.2 COMPETENCIAS DO PROFISSIONAL BIBLIOTECARIO

Para que sejam eficientes, os servicos de informacgéo dependeréo do talento,
da competéncia e da habilidade de seus profissionais que devem renovar-se de
maneira criativa, de tal forma que possam desenvolver novas fontes de

oportunidades e lucro para sua unidade informacional.

Amaral (1990) ressalva que o mercado da informagdo é uma excelente
oportunidade para bibliotecario que tradicionalmente, se ocupa com a selecao,
tratamento, organizacdo e disseminacao da informacdo, embora haja outros nichos
de atuacdo. Caso ele ndo saiba ocupar seu espaco, este sera fatalmente ocupado
por outros profissionais. Portanto, ndo bastard somente pensar em métodos e
técnicas. Importante se faz buscar a melhor maneira de atuar, avaliando o ambiente

e se mantendo atualizado em elementos de gestao.

7

Conhecer as competéncias é importante para os profissionais recém-
formados como para os bibliotecarios que ja atuam no mercado, uma vez que todos
devem aprender e adaptar-se a essa nova realidade, a fim de se atualizarem e, de

fato atuar como profissionais na era da informacao.

Para este novo milénio, a Special Libraries Association - (SLA), entre 1996 a
2003, realizou um estudo sobre as habilidades e competéncias que o profissional
bibliotecario deveria desenvolver e aplicar em seu ambiente de trabalho. As
competéncias profissionais e pessoais foram apresentadas como fundamentais

neste processo:
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De acordo com o estudo do ISLA (1996 e 2003), esta nova era
abriu oportunidades para as organizacdes produzirem e usarem
novos produtos de informacao. Assim sendo, os Profissionais da
Informacdo podem atuar como o0s principais colaboradores no
desenvolvimento, no marketing e no uso dos produtos de
informacédo, além de especificar e avaliar sistemas de acesso &
informacdo que sejam adequados as necessidades de seus
usuérios (FERREIRA, 2007, p. 57).

Tomando por base os servigcos de informacdo, a ISLA, citada por Ferreira
(2007), caracteriza competéncias profissionais como um conjunto de conhecimento
sobre recurso e acesso de informacgéo, além de habilidades para usar a tecnologia, a
administracdo e a pesquisa para aperfeicoar e criar novos servi¢cos e produtos de

informac&o.

O bibliotecario deve ser acima de tudo um conhecedor de gestédo para poder
trabalhar com outros membros da equipe, levando em consideracao, igualdade e
condicBes, além de aprender e especificar o acesso de informacdo que sejam

adequadas as necessidades de seus usuarios.

O conceito de competéncia em informacédo é uma forma de qualificacdo que
envolve entre outras coisas a de habilidade com a informag&o. Segundo Mueller
(1989, p. 1), “o perfil de um grupo profissional € determinado pelo conjunto de
conhecimentos e competéncias necessarios para o desempenho da funcédo atribuida

a profisséo”. Rocha (2008, p. 24-25) reforca, ressaltando que:

[...] na perspectiva de um conjunto de habilidades relacionadas as
atividades de busca e recuperacdo da informacédo [...] Essas
habilidades sé&o de suma importancia para que um profissional tenha
acesso na sociedade contemporanea. Muitos bibliotecarios no Brasil
ainda ndo dominam todas as habilidades informacionais,
principalmente nas midias digitais, mas pela propria natureza de
suas atividades, esses profissionais estdo mais proximos de
desenvolver um alto nivel de competéncia informacional.

Assim, além de conhecer os elementos que caracterizam o espaco de agéo
destes profissionais, é necessario também compreender quais as competéncias que

eles admitem possuir ou ndo para qualificar sua atuacao.
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Diversos autores citam as principais competéncias dos bibliotecarios e
algumas delas sdo comuns em todos os textos, principalmente no que diz respeito
ao uso e dominio das tecnologias de informacdo e comunicacao - TIC, e ao fato de
que esses profissionais ndo trabalham apenas com acervos, mas também com a

informacdo em si e, sobretudo com as necessidades informacionais dos usuarios.

Silveira (2008, p. 9) enumera como principais competéncias dos

bibliotecarios:

Entender, de maneira ampla, a informagdo como objetivo de seu
fazer profissional, tendo-se em vista estabelecer um quadro de
referéncia acerca de suas teorias, paradigmas e aspectos legais;

Trabalhar de forma integrada e com equipes multidisciplinares com o
objetivo de acompanhar as tendéncias mundiais em torno do
desenvolvimento no suporte e produtos de informacéo, conjugando
formatos eletrénicos e digitais as tecnologias de telecomunicacdes
modo a possibilitar acervo local ou remoto aos documentos
informacionais;

Conhecer e utilizar as tecnologias da informacdo e comunicagdo —
TIC- como ferramentas de trabalho para sele¢do e armazenamento,
processamento e disseminacgao seletiva da informacéo;

Organizar o conhecimento por ferramentas linguisticas e conceituais
adequadas visando sua rapida recuperacéo;

Criar pontos de acesso fisico e intelectual para a informacéo
independente se alocada em bases fisicas ou online;

Interpretar criticamente o local assumido pela informacdo no
processo de edificacdo das varias esferas sociais, econémicas,
politicas e culturais contemporaneas bem como elemento estratégico
para a democratiza¢do dos recursos oriundos da préaxis humana.

Além do dominio com as TICs, o bibliotecério deve explorar sua competéncia
informacional especifica para dominar o campo, onde ira atuar. E salutar que essas
competéncias também sejam divulgadas entre os bibliotecarios que atuam nas
unidades de informacao, para que possam compreender melhor e valorizar-se entre
si e para 0 mercado. Santos (2000, p. 113) especificam as competéncias

necessarias ao bibliotecario com formacao especializada:
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Para o desempenho as &reas especializadas querem em unidade de
informacdo de universidades, instituto de pesquisa quer em
organizacdes, Governamentais e empresariais, outras sdo as
exigéncias: - ser um especialista na area de conhecimento onde
atua. — ser um produto conhecedor de recursos informacionais
disponiveis e das técnicas de tratamento da documentacdo, com o
dominio das tecnologias das mais avancadas; - ser um gerente
efetivo - ser um lider para enfrentas as mudancas e suas
consequéncias.

Partindo desse pressuposto, verificamos que, para enfrentar os desafios e
exigéncias do mercado de trabalho, o mais recomendado pela literatura é a
educacédo continuada. Um profissional s6 podera se firmar no mercado por meio da
pratica profissional juntamente o aprendizado continuo. A¢cdes como estas agregam
valor a imagem do bibliotecario e o colocam mais préximos das competéncias

exigidas. Rocha (2008, p. 31) destaque que:

A competéncia informacional chega até os profissionais, despertando
a questdo da gestdo da informacdo e envolvendo habilidades e
atitudes que associados permitem que o profissional seja capaz de
criar, usar, gerir e compartilhar a informacao.

Valentim (2002, p. 119) complementa ressaltando que:

O profissional da informacdo precisa buscar informacdo e
conhecimento de forma continua, pois estes sdo 0s mais valiosos
recursos estratégicos. Investir nisso € muito importante para o
crescimento profissional.

Dessa forma, a autora destaca a realidade brasileira no aspecto de
atualizacdo profissional e afirma que muitos bibliotecérios fazem curso de extenséo,
por meio de escolas, associagdes, conselhos de classe, para uma atualizacdo de
formas técnicas, de gestdo, ou dominio no campo da atividade profissional em que

esteja envolvido.

Existem bibliotecarios que fazem especializacdo para a complementacao do
ensino de graduacdo e o conhecimento para viabilizar novas formas de atuar no

mercado de trabalho, e os que fazem o curso de Mestrado e Doutorado,
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Segundo a literatura, h& demanda por bibliotecarios com aptidao
multidisciplinar nas areas de trabalho técnico, trabalho administrativo e também na

prestacao de servi¢os orientada para o usuario, juntamente com habilidades sociais.

Assim, na medida em que as organizacdes estdo mudando o foco de suas
competéncias essenciais em resposta a globalizacéo, é preciso que os bibliotecarios
revisem o que eles fazem de melhor e reafirmem o compromisso com a ampliagao
de suas competéncias em informacédo e o crescimento profissional, tendo sempre
uma educacado continuada a fim de que eles possam, realmente, agregar valor aos

servigos de informacéo disponiveis para seus USUarios.

4.3 BIBLIOTECARIOS E SUAS AREAS DE ATUACAO

Para ser bibliotecario é necessario fazer o curso de graduacdo em
Biblioteconomia, que pode ser definida como a &rea do conhecimento que estuda a
organizacdo, administracdo, disseminagcdo e utilizacdo das colecdes de livros,
periodicos, Dissertacdes, Teses, DVDs, etc, sejam impressos ou eletrénicos entre

outros documentos.

O profissional bibliotecario pode atuar em Editoras, Unidade de informacéo de
empresas publica e privadas, Organizacdes Ndo Governamentais — (OGNs) em
universidades, escolas de ensino fundamental e médio, empresas jornalisticas,
radiofénicas ou televisivas, hospital publico e privado, industrias, comercio, setor de
entretenimentos, bibliotecas virtuais de bancos, agencia de turismo, bancos de

imagem, servigos de informacdo em geral, entre outros.

Além de tratar e desenvolver recursos de informacao, o bibliotecario pode
desenvolver e realizar acbes educativas e de acdo cultural, principalmente de
acesso a leitura. Esse profissional também pode fazer parte dos processos das
empresas na tomada de decisdo e na certificacdo de qualidade, atuando como
analista de conteudo de Internet. Sem falar que pode desenvolver e manter bancos

de dados, sistemas de informacéao, bibliotecas digitais e virtuais.

Fica visivel a necessidade dos bibliotecarios romperem com os velhos

paradigmas da administracéo e implantarem um novo estilo de gestéo.
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Dessa forma, os bibliotecarios estdo tomando consciéncia para o fato de que o

mercado exige servigcos competentes.

Essa “fome” de mudancga imposta pelos bibliotecarios, desperta a criatividade,
a pro atividade e o cuidado com o meio em que vive, a preservacao passa a ter um
papel indispensavel na sociedade. Surge entdo a figura do Bibliotecério
Empreendedor, profissional capaz de fazer a ponte entre a necessidade do usuério e
a informacao. O Bibliotecario pode ser empreendedor tanto na qualidade de dono do

seu préprio negocio ou como empregado assalariado.

Ser empreendedor, segundo Felippe (1996), significa ser um realizador que
produz novas ideias através da juncdo entre criatividade e imaginacdo, € sempre
motivado pela auto realizacdo e pelo desejo de assumir responsabilidades e ser
independente. O Bibliotecario Empreendedor é capaz de observar as oportunidades
surgidas ao seu redor e criar alternativas para melhoria do que j& existe, além de
criar novas possibilidades na area de biblioteconomia.

Este profissional lida com a informacdo nos mais diferentes formatos e

desenvolve atividades praticas como:

v' Orientacdo na normalizagdo de trabalhos de concluséo de cursos,
Dissertacdes, Teses, Artigos e outros tipos de relatorios;

v Correcgdo ortografica e textual;
v Ficha Catalografica;
v Abstracts;

Transcricdo de Audios;

AN

Digitagcdo e Diagramacao de livros,
v' Revistas e Impressos em geral;

v' Impressbes de tamanhos variados e escaneamento com tratamento de

imagens.

As InformacbOes sdo buscadas para satisfazer as necessidades pessoais e
profissionais. Segundo Stair (1998), a informacéo € conceituada com um conjunto de

organizados de tal forma que adquire valor adicional além do valor do fato em si.
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Com os avancgos tecnoldgicos, onde a informacéo estd em constantes mudancgas,
as exigéncias quanto ao Bibliotecario aumentam o que nos permite mostrar sua
importancia e valorizagao. A cada dia devemos “vender o préprio peixe”, como se diz
popularmente, sempre tendo um grande contato com pessoas, para discutir e
aperfeicoar as estratégias ja enumeradas € um fator de extrema importancia.
(BORDIN FILHO, 2002).

O Bibliotecéario deve ter um algo a mais, uma visao que vislumbre o futuro, sem
perder o foco no presente. Fazer uso das redes sociais € uma boa estratégia,
através dos e-mails, MSN, Facebook, entre outros, se consegue permanentemente
divulgar seus servigos promovendo assim seu marketing profissional e pessoal.
Conhecer o ambiente onde trabalha e buscar melhorias através de qualificacdes é

fundamental pra qualquer profissional. Tais buscas permitira tracar suas metas.
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5 CAMINHO METODOLOGICO

Indispensavel ao saber, permitindo-nos chegar as respostas. Segundo
Andrade (2010, p. 117) metodologia é definida como “o conjunto de métodos ou
caminhos que sao percorridos na busca de conhecimentos”. De forma prética,
metodologia indica as técnicas as quais se define os caminhos que cada etapa da

pesquisa tem.

Nesse contexto, a metodologia deve ser entendida como uma sequéncia de
métodos e técnicas cientificas a serem executadas ao longo da pesquisa, de forma
gue atenda os objetivos inicialmente propostos e, a0 mesmo tempo atenda a

critérios como menor custo, rapidez, eficacia e confiabilidade de informacéo.

51 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Este estudo realizou uma pesquisa com abordagem qualiquantitativa, por se
tratar de um estudo que analisou um grupo pequeno de individuos e levantou pontos
de interesse para a pesquisa. Assim, segundo Silva e Menezes (2001, p. 20) a
pesquisa qualitativa “considera que ha uma relagédo entre o mundo real [...] 0
ambiente natural é a fonte direta para coleta de dados e o pesquisador € o

instrumento-chave [...]".

Esta pesquisa também se caracterizou como uma pesquisa de cunho
exploratéria, que conforme Braga (2007, p. 25) tem o objetivo de “reunir dados,
informacdes, padrbes, ideias ou hipoteses sobre um problema ou questdo de
pesquisa com pouco ou nenhum estudo anterior”. Logo, a pesquisa teve a

preocupacao em analisar e interpretar o comportamento de humano.

5.2 CAMPO DA PESQUISA

O campo de estudo, é a etapa estabelecida para a designacdo do ambiente a

ser investigado. O campo desta pesquisa sado 0s sujeitos das bibliotecas as
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quais estdo integradas no Sistema de Bibliotecas da Universidade Federal da
Paraiba — SISTEMOTECA, no Campus I.

No quadro 02 podemos visualizar melhor o campo de nosso estudo:

QUADRO 02: Bibliotecas do Campus | da UFPB

Biblioteca Central — (BC)

Biblioteca Setorial do Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas (BS/CCSA)

Biblioteca Setorial do Centro de Ciéncias Humanas Letras e Artes (BS/CCHLA)

Biblioteca Setorial do Centro de Ciéncias Exatas e da Natureza (BS/CCEN)

Biblioteca Setorial do Centro Ciéncias da Saude (BS/CCS)

Biblioteca Setorial do Centro de Ciéncias Juridicas (BS/CCJ)

Biblioteca Setorial do Centro de Educagéo (BS/CE)

Biblioteca Setorial do Centro de Tecnhologia (BS/CT)

Biblioteca Setorial do Nucleo de Documento e Informacgé&o Histérica Regional (BS/NDHIR)

Biblioteca Setorial do Hospital Universitario (BS/HU)

Biblioteca Setorial de Direitos Humanos

Fonte: Resolucédo 31/2009, 2012

De acordo com o quadro acima, observa-se que existe uma Biblioteca Central
e 10 (dez) Bibliotecas Setoriais no Campus Veremos a seguir como funciona o
SISTEMOTECA e as caracteristicas das bibliotecas as quais integram o sistema.

5.2.1 Sistema de Bibliotecas da Universidade Federal da Paraiba

Toda universidade estd envolvida no seu objetivo de ensino, pesquisa e
extensdo e para isso, essa instituicAo necessita de um bom alicerce de fontes

disseminadoras da informacéao cientifica.

A biblioteca é compreendida como a grande prestadora de servigcos
informacionais para a comunidade em geral. Por essa compreenséo, a Universidade
Federal da Paraiba teve o seu Sistema de Bibliotecas criado em 07 de agosto de
1980. Conforme a Resolugédo N° 31/2009 artigo 1° o SISTEMOTECA:
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€ um conjunto de Bibliotecas integradas sob os aspectos funcional e
operacional, tendo por objetivo a unidade e harmonia das atividades
educacionais, cientificas tecnolégicas e culturais da UFPB, voltadas
para a coleta, tratamento, armazenagem, recuperacdo e
disseminacdo de informacbes, para o apoio aos programas de
ensino, pesquisa e extensao.

O SISTEMOTECA é dirigido por um profissional lotado na Biblioteca Central
ou no Departamento de Ciéncia da Informacdo, com bacharelado em
Biblioteconomia e pos-graduacdo em Biblioteconomia e/ou Ciéncia da Informacéo.
Tem como diretor adjunto um Bacharel em Biblioteconomia lotado na Biblioteca
Central ou no Departamento de Ciéncia da Informacédo, todos designados pelo

Reitor.

A Biblioteca Central da Universidade Federal da Paraiba é um 6rgao
suplementar subordinado a Reitoria e responsavel pela coordenacdo geral do
SISTEMOTECA, cujas principais atividades s&o: selecionar e adquirir material
documental; efetuar os registros que permitam assegurar o controle e a avaliacdo do
material documental; tratar o material de acordo com 0s processos técnicos; fazer
circular para fins de disseminacdo e oferecer servicos de documentagcdo e

informacgao para apoio a toda comunidade académica.

Como vimos, o SISTEMOTECA é formado por uma Biblioteca Central e 10

bibliotecas setoriais no Campus |. Seguir conheceremos um pouco de cada uma.

FIGURA 03: Biblioteca Central UFPB

A Biblioteca Central oferece suporte
informacional aos programas de ensino,
pesquisa e extensdo para toda Universidade
Federal da Paraiba.

Fonte: Pesquisa de Campo, 2012.
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FIGURA 04: Biblioteca Setorial CCSA

Fonte: Pesquisa de Campo 2012.

FIGURA 05: Biblioteca Setorial CCHLA

Fonte: Pesquisa de Campo 2012.

FIGURA 06: Biblioteca Setorial CCEN

A Biblioteca Setorial foi inaugurada em 31
de agosto de 1993, atende aos cursos de
Arquivologia, Biblioteconomia, Ciéncias
Atuariais, Ciéncias Contabeis, Economia e
Relac¢bes Internacionais.

O CCHLA é um dos maiores centros de
ensino da UFPB e posteriormente a
biblioteca apoia cursos de graduagdo como:
Ciéncias Sociais, Filosofia, Histéria, Letras,
Letras Libras, Letras Virtual, Midias Digitais,
Psicologia, Servico Social, entre outros, como
dez presenciais e dois a distancia.
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Fonte: Pesquisa de Campo 2012.

A construcdo teve inicio em 2007, com o
intuito de unificar os acervos de: Informatica,
Fisica, Matematica, Quimica, Geografia,
Biologia, Sistematica e Ecologia.




FIGURA 07: Biblioteca Setorial CCS
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Fonte: Pesquisa de Campo 2012.

FIGURA 08: Biblioteca do Setorial CCJ

Fonte: Pesquisa de Campo 2012.

FIGURA 09: Biblioteca Setorial CE

Fonte: Pesquisa de Campo 2012.

A Biblioteca contém um acervo bibliografico
na area de salude publica e coletiva,
destinada a comunidade universitaria e
profissionais de saude. Na biblioteca também
€ possivel acessar o material videografico e
CD-ROM com diversos assuntos da area de

medicina preventiva e social.

A biblioteca atende ao curso de graduagéo
de Direito e PO4s-Graduacdo (Mestrado e
Doutorado) também em Direito. Ndo ha
resolucdo que informe inauguracao, porém,
ela existe desde a iniciacéo do curso.

A biblioteca atende aos cursos de Pos-
Graduacdo de Ciéncias da Educacao
(Sociologia, Politica, Histéria, Economia,
Antropologia), além de Letras, Comunicagao,
Midia etc.




FIGURA 10: Biblioteca Setorial CT
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Fonte: Pesquisa de Campo, 2012.

FIGURA 11: Biblioteca Setorial NDHIR

A biblioteca dar apoio informacional para os
seguintes cursos de graduacdo: Engenharia
Mecanica, Engenharia Civil, Engenharia de
Alimentos, Engenharia. de  Produgé&o
Mecanica, Quimica Industrial e Arquitetura e
Urbanismo.

BIBLIOTECA
ivio

Fonte: Pesquisa de Campo, 2012.

FIGURA 12: Biblioteca Setorial BS/HU

Fonte: Pesquisa de Campo, 2012.

Na biblioteca destacam-se jornais antigos da
Paraiba dos séculos XIX e XX, Literatura
Cinzenta (Teses e Dissertacdes), Fotografias
em microfilmes, mapas geogréaficos, manuais,
catalogos e colecdes de referéncia.

A Biblioteca esta voltada para o curso de
Medicina, o qual foi desvinculado do Centro
de Saude.
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FIGURA 13: Biblioteca Setorial Direitos Humanos

A Biblioteca se intitula Enzo Melegari, seu
acervo esta a disposicdo da comunidade da
UFPB interessados em aprofundar seus
conhecimentos na éarea dos Direitos

NUCLEO DE CIDADANIA E DIREITOS HUMANOCS

g .

Fonte: Pesquisa de Campo, 2012.

O que podemos observar acima equivale as bibliotecas do Campus I, no
entanto, também faz parte do SISTEMOTECA o Campus Il com a Biblioteca Setorial
de Areia — BSA, o Campus Ill com a Biblioteca Setorial de Bananeiras — BSB e o
Campus IV com a Biblioteca Setorial Litoral Norte — BS/LN. Entretanto o foco da
pesquisa foram as bibliotecas do Campus |I.

5.3 SUJEITOS DA PESQUISA: UNIVERSO E AMOSTRA

A escolha em focar a pesquisa nos profissionais bibliotecarios do
SISTEMOTECA, ocorreu devido a pesquisadora se interessar pelo assunto de
marketing e ter a curiosidade em saber se os bibliotecarios da UFPB, uma Instituicao
de Ensino Superior Publica, cujo ingresso se da através de concurso publico e
pressupondo um emprego estavel, conheciam e teriam alguma preocupacdo em

usar o marketing como um instrumento pessoal para seu crescimento profissional.

Assim, o universo do é composto por 61 bibliotecarios que corresponde a
100% dos profissionais do SISTEMOTECA do Campus |, Jodo Pessoa. Desse
universo, apenas 22 bibliotecarios que equivalem a 36,065% responderam ao

questionario, por motivos da nao resposta, foram os mais diversos.
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5.4 INSTRUMENTOS DA PESQUISA

O instrumento usado nessa pesquisa foi um questionario (APENDICE A),
composto por 12 questdes, abertas e fechadas. Segundo Marconi e Lakatos (2008,
p. 203).

guestionario ¢ um instrumento de coleta de dados, constituido por
uma série ordenadas de perguntas, que devem ser respondidas por
escrito e sem a presenca do entrevistador. Em geral, o pesquisador
envia o questionario ao informante, pelo correio ou por um portador;
depois de preenchido, o pesquisado devolve-o do mesmo modo.

O questionario foi utilizado considerando ser o mais comum para coleta de
dados, e um instrumento mais facilitador para & obtencao de dados (CUNHA, 1982),
e por avaliarmos a melhor forma de coletar dados, pois 0s sujeitos permanecem
mais a vontade de se expressarem, sendo menos constrangedor que uma
entrevista, por exemplo, e ainda considerando a questao de tempo, pois se aplicam

varios questionarios no mesmo instante.

O questionario foi enviado via e-mail no dia 15 de maio de 2012, estipulamos
90 dias, esse tempo foi estendido, devido a greve na UFPB, as respostas foram
sendo retornado aos poucos, mesmo com o tempo estendido, houve dificuldade no

retorno dos questionarios.

5.5 COLETA DE DADOS

Os questionarios foram enviados juntamente com uma apresentacdo
solicitando cooperagdo no seu preenchimento, informando se tratar de uma
pesquisa de Trabalho de Concluséo de Curso, via e-mail para os 61 bibliotecarios os
guais fazem parte do quadro institucional da UFPB e logo do SISTEMOTECA.

O encaminhamento se deu através da lista de e-mail do proprio Sistema de
Bibliotecas da Universidade Federal da Paraiba. Este mesmo canal foi utilizado para

0 reenvio dos questionarios aos bibliotecarios que n&o haviam respondido.
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Salienta-se que, tendo em vista: a quantidade de profissionais, a
diversificacdo de locais, o tempo disponivel para realizar a coleta dos dados, tornou-
se irrealizavel para a pesquisadora aplicar os questionarios pessoalmente, o que

seria a condicao ideal.

Devido a ocorréncia da greve que durou mais de quatros mesmo, ficou
invidvel o encontro do pesquisador com os bibliotecarios o qual foi trabalhado
apenas 36,65% dos bibliotecarios do SISTEMOTECA.
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6 ANALISE DOS RESULTADOS

Apresentamos, a seguir, os resultados obtidos na pesquisa, sobre Marketing
Pessoal com os bibliotecarios do Sistema de Bibliotecas da Universidade Federal da
Paraiba — SISTEMOTECA.

Os dados foram analisados manualmente e por se tratar de uma abordagem
qualiguantitativa, as falas serao transcritas na integra e apresentadas, possibilitando
visualiza-las, seguida da interpretacdo/andlise das falas. No entanto, para realizar tal
descricéo e levando em conta o anonimato dos profissionais, resolvemos referencia-

los como sujeitos, ou seja, sujeito 01, sujeito 02, sujeito 03 e assim por diante.

6.1 PERFIL DOS BIBLIOTECARIOS DO SISTEMA DE BIBLIOTECAS DA UFPB

Com relacdo a primeira parte da andlise, as informagdes correspondentes sdo
em relacdo a identificacdo dos bibliotecarios: sexo, faixa etaria, setor que trabalha,

ano de conclusédo da graduacao.

O grafico 01 revela o percentual de bibliotecérios por género:

GRAFICO 01: Género dos Bibliotecarios

B Masculino
B Feminino

Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

De acordo com o grafico 01, observamos que a maioria dos bibliotecarios que
estdo integrados ao SISTEMATECA é do sexo feminino, o que corresponde a 17

profissionais (77,27%) e apenas 05 masculinos (22,72%).
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O que néo é surpresa, pois percebemos que o curso de Biblioteconomia, constitui-se
ainda como uma profissdo considerada feminina. E salutar destacar que ja houve
evolucdo em relacdo a fundacdo do curso de biblioteconomia, onde eram

encontradas nas Bibliotecas, apenas mulheres.

O grafico 02 corresponde a faixa etaria dos profissionais, onde podemos

observar que:

GRAFICO 02: Faixa etéaria dos bibliotecarios

m20a30

45,45% 30240

40 a 50

m A partir dos 50

Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

No gréfico acima, percebemos que a predominancia da faixa etaria dos
bibliotecarios do SISTEMOTECA corresponde de 40 a 50 anos, totalizando 45,45%
(10 Bibliotecéarios). Em seguida os que estdo na faixa etaria de 30 a 40 anos,
somando 27,27% (06 Bibliotecéarios), posteriormente com uma porcentagem igual,
os de 20 a 30 anos e os a partir dos 50 anos com 13,63% (03 profissionais). Assim,
percebemos que, 72,72% estdo na faixa etaria de 40 anos ou mais. Onde nos
mostra uma grande experiéncia, mesmo assim as bibliotecas precisam se renovar,
devido ao curriculo antigo em relacdo ao atual no que diz & respeito a gestdo. Sendo

assim formando gestores para bibliotecas.
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Com relacdo ao questionamento sobre o tempo de trabalho dos profissionais,

a tabela 01 nos mostra os seguintes dados:

TABELA 01: TEMPO DE TRABALHO NA UFPB

TEMPO DE SERVICO

QUANTIDADE DE BIBLIOTECARIOS

%

01 Ano

03 Anos

04 Anos

06 Anos

07 Anos

08 Anos

15 Anos

17 Anos

33 Anos

TOTAL

02

04

04

02

01

04

01

02

02

22

9,9%

18,18%

18,18%

9,9%

4,54

18,18%

4,54%

9,9%

9,9%

100%

Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

No quesito tempo de trabalho, como mostrado na tabela acima, percebemos

que, bibliotecarios participantes da pesquisa, diversificam no que tange ao tempo de

servi¢o, variando de 01 até 33 anos. Isto caracteriza um ponto positivo, uma vez

gue, podemos analisar tanto um profissional que esta na instituicdo ha muito tempo,

como também que estd no inicio da carreira, 0 que nos mostrard se o interesse por

uma educacao continuada e, sobretudo se 0s mais experientes também investem

em seu marketing pessoal.

Com relacdo a terceira questdo, relacionada ao setor em que cada

profissional atua, obtivemos os resultados, conforme o grafico 03, esse quesito diz

respeito também a que tipos de atividades sdo realizadas pelos profissionais

bibliotecarios, assim, obtivemos o0s seguintes resultados:
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GRAFICO 03: Setor de trabalho Bibliotecarios

E Todos os Setores

m Outros Setores

18,18% Gestao(coordenacao/diretoria

B Tratamento e Organizagéo da
Informacao

Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

Verificamos que, dez (10) profissionais (45,45%) responderam que atuam em
“Todos os Setores” da biblioteca, indicando que, por se ter um numero relativamente
grande de bibliotecas setoriais, 0s bibliotecarios desenvolvem dentro da biblioteca
varias funcdes. Cinco (05) profissionais (22,72%) incluiram-se em “Outros setores”,
como: Diretor da Divisdo dos Usuarios — DSU, Periodicos, Secdo de Inclusdo a
Pessoas com Deficiéncias e Braille. Quatro (04) profissionais (18,18%) estéao
envolvidos na Gestdo da Biblioteca, que diz respeito aos cargos de Direcdo e
Coordenacédo. Este resultado € positivo, pois expressa a evoluc¢do do profissional
bibliotecario para uma visdo gestacional. Posteriormente trés (03) (13,63%)
bibliotecarios, trabalham com o “Tratamento e Organizagdo da Informagao”, onde
inclui: catalogacao, indexacao, processos técnicos entre outros e por fim, dois (02)

bibliotecarios (9,09%) no Setor de Referéncia.

Podemos observar que, mesmo os bibliotecarios apresentando que trabalham
em “Outros setores”, ndo quer dizer que os mesmos nao realizem trabalhos como
Referéncia e Tratamento e Organizacdo da Informacéo, pois segundo Perrotti (2006,
p.) “o responsavel, portanto, € um educador para a informagao, que nés chamamos
de infoeducador, um professor com especializacdo em processos documentais.” O
autor ainda enfatiza quando diz: “é preciso desenvolver programas para construir
competéncias informacionais, que inclui desde ensinar a folhear um livro para

criangas bem pequenas até manejar um computador”’. Assim, podemos perceber
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que os bibliotecarios estédo envolvidos em vérias atividades dentro da biblioteca até

mesmo aqueles que marcaram a alternativa de serem gestores.

A seguir, a tabela 02, correspondente a quarta questao aponta a década que

os bibliotecéarios obtiveram o grau de Bacharel em Biblioteconomia.

TABELA 02: DECADA DE CONCLUSAO DA GRADUACAO

DECADA FREQUENCIA %
70 01 4,54%
80 02 9,09
90 03 13,63%
Anos 2000 16 72,72%
TOTAL 22 100%

Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

E importante ressaltar que nessa tabela, apenas 01 bibliotecario (4,54%),
obteve o Grau de Bacharel em Biblioteconomia na década de 70, o que nos leva a
supor que a maioria dos profissionais formados nesta década encontra-se

aposentados.

A década de 90 com 03 bibliotecéarios (13,63%) e os anos 2000 com 16
profissionais (72,72%), constatando assim, um maior numero de profissionais
formados nesse periodo tornando um profissional proativo. Podemos deduzir que
isso se deu ao periodo pelo fato de que, a UFPB ofereceu concursos publicos para a
ocupacao a esses cargos, uma vez que, muitos profissionais se aposentaram, cabe
agui uma ressalva, alertando que no que se refere a quantidade de bibliotecarios na
Instituicdo — SISTEMOTECA, ainda néo é suficiente para atender com qualidade de

atendimento e servico da demanda dos usuarios.

6.2 MARKETING PESSOAL E PROFISSIONAL DOS BIBLIOTECARIOS

Neste tOpico sdo apresentadas as acOes extraidas dos resultados da
pesquisa, as quais podem ser consideradas como estratégias de marketing pessoal

e profissional. As estratégias estdo relacionadas ao marketing pessoal dos



65

bibliotecarios do SISTEMOTECA, os quais atendem a comunidade académica da
Universidade Federal da Paraiba e desempenham suas atividades com foco nesse

usuarios/clientes.

Para averiguar se esses profissionais investem em atualizacdo profissional,
ou seja, em educacao continuada, foi perguntado se 0s mesmos possuem algum
curso em nivel de pos-graduacdo, tais como: Especializacdo, Mestrado ou

Doutorado e no grafico 04 podemos visualizar:

GRAFICO 04: Educagéo Continuada dos Bibliotecarios

1% 4,5%
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45,45%

N
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B Qutra Graduacgdo

Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

Ao analisarmos o quadro, verificamos que dezessete (17) bibliotecarios
(77,27%) possuem Especializagdo e dez (10) profissionais (45,45%) tém o
Mestrado, destacamos que o0s bibliotecarios com Mestrado, podem ter também
Especializacdo, uma vez que a pergunta foi aberta. Com relagdo ao Doutorado
nenhum dos entrevistados marcou a opcdo. Constatamos que apenas um (01),
(4,5%) afirmou nao ter feito nenhuma pos-graduacao, entretanto, possuir duas

graduacoes.

Percebemos que ha um interesse dos bibliotecarios do SISTEMOTECA em
uma educagado continuada. Rocha (2006, p. 48) ressalta que “isso nos leva a
considerar que estes profissionais além de se esforgcarem pela construcdo de um
novo perfil, estdo atentos as novas exigéncias do mercado de trabalho”. Assim, Silva

e Abreu (1997, p. 3) reforcam destacando que:
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[...] o que vem se observando € que todas as profissdes estdo procurando
se capacitar para lidar com a informacdo [...] jA que as tecnologias
propiciam facilidades para a comunicagdo e para a recuperagdo da
informagao.

Na quinta questdo ao serem questionados se, participam com frequéncia de
eventos da area, foi observado que existe um interesse em patrticipar e até mesmo

em apresentar trabalhos, como mostrado no quadro 05 a seguir:

GRAFICO 05: Participacdo em Eventos

M SEMPRE

M AS VEZES

i QUASE NUNCA

Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

Existe uma expressiva semelhanca aos que responderam “sempre” e aos que
responderam “as vezes”, ambos com a mesma quantidade, no total de nove (09)
bibliotecarios, totalizando um percentual de (40,90%), enquanto que apenas quatro

(04) profissionais, correspondendo a (18,18%) respondeu “quase nunca”.

Comprovamos que os Bibliotecarios do SISTEMOTECA Campus |, sempre
estdo se atualizando, na medida do possivel, como relata um dos sujeitos “as vezes,
geralmente os eventos ocorrem em outros estados e, portanto nem sempre é
possivel se ausentar do trabalho, além das despesas necesséarias”. Cabe aqui uma
pergunta para uma pesquisa futura: a UFPB; a Direcdo da Biblioteca Central,
incentiva os Bibliotecarios a participarem de eventos da area, seja de forma

motivadora, como financeira? Sabemos que a participacdo em eventos é um dos
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fatores que se faz necessario para uma educacdo continuada. Segundo Rocha
(2006, p. 49), “o desinteresse por parte das instituigdes impede que os profissionais
da informacdo — bibliotecarios desenvolvam plenamente competéncias
informacionais”, evidenciando assim, que ficaria mais facil e conveniente o
crescimento profissional, com a efetiva participacdo da Instituicdo, no caso aqui a
UFPB.

O questionarmos se ja fizeram alguns cursos de aperfeicoamento via web, a

tabela 03 nos mostra os seguintes resultados:

TABELA 03: APERFEICOAMENTO VIA WEB

Frequéncia %
SIM 09 40,90%
NAO 13 59,09
TOTAL 22 100%

Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

A tabela nos revela a utilizacdo da internet como ferramenta para o
aperfeicoamento dos bibliotecarios, onde nove (09) profissionais, com um percentual
de (40,90%) ja fizeram algum curso via web. No entanto, a maioria, hum total de
treze bibliotecarios (13), totalizando (59,09%), disseram nunca ter feito curso pela
internet. Sabemos que a internet é uma agregadora no que diz respeito a educacao
continuada, uma vez que, com ela ndo existe mais barreiras geograficas,
possibilitando cursos a distadncia. Assim o profissional muitas vezes tenha a
possibilidade de se aperfeicoar, sem necessariamente sair da cidade em que reside.
Tarapanoff (2002 apud MIRANDA, 2004, p. 9) ressalta que “[...] entre 0 mundo digital
e a capacidade real de entendimento do receptor da informacéo, garantindo a efetiva
comunicagcdo e a satisfagdo de necessidade informacional do usuario dessa

tecnologia”.

Percebemos entdo que os profissionais devem utilizar cada vez mais as
tecnologias de informacdo, levando em consideracdo que estes, devem se

preocupar em disponibilizar, criar e analisar informacées e conhecimentos.
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Ainda analisando a pouca utilizacdo dos recursos da web, como forma de
aperfeicoamento por parte dos bibliotecarios, verificamos que esse resultado ndo vai
de encontro ao que Gouveia e Ranito (2004, p. 8) mencionam: “actualmente, o
computador € uma das tecnologias mais populares e eficazes que o individuo tem
ao seu dispor para lidar com a informacado”. Deste modo deixando explicita a
importancia do computador/ internet para a atualizacéo e formacéao dos profissionais,

no caso aqui em especial, os bibliotecarios.

Para a questdo de numero nove (09), no qual perguntamos se a comunidade
académica da UFPB solicita os servi¢cos dos bibliotecéarios, é notavel no grafico 06 a

seguinte posicao:

GRAFICO 06: Solicitacdo de Servicos pelos Usuarios
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0% 13,63%
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Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

E relevante destacar o resultado da questdo “sim” o qual € bem expressivo
com dezenove (19) profissionais, 0 que expressa 86,36%, mostrando mais uma vez
que os bibliotecarios do SISTEMOTECA né&o realizam apenas uma funcgéo
especifica. Este resultado também nos faz perceber a importancia desse profissional
ter uma postura gerencial, devendo saber planejar suas atividades, compartilhar
recursos, estabelecer parcerias com seus pares e também integrar as unidades de

informacéo, de forma que uma dé suporte a outra.

Um numero pequeno de profissionais, apenas trés (03), perfazendo um

percentual de 13,63%, detectou que as vezes 0s usudarios frequentam as
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bibliotecas, mas nao implica dizer que realizam solicitagdo de servigos, como vimos
no discurso de um dos bibliotecarios pesquisados: “as vezes, por se tratar de uma
biblioteca pequena a maioria dos usuérios ja esta habituada ao acervo, apenas o0s
novatos “feras” pedem algum auxilio”. Ou seja, muitos usuarios ja sabem localizar as

informacdes desejadas, sem a orientacdo de um bibliotecarios.

As respostas obtidas nos permite deduzir que, a comunidade académica,
pouco conhece sobre as competéncias dos profissionais, tanto que, ou nao recorrem
a seus servicos ou quando fazem se reduzem basicamente a pedidos de fichas
catalograficas e pesquisa bibliografica. Também podemos perceber que alguns
bibliotecarios ainda ndo se engajaram nas propostas de utilizarem seu marketing

pessoal, ou seja, € de suma importancia que se tenha uma postura proativa.

A questdo dez (10) indagou quais elementos os bibliotecérios consideram
importantes para a elaboracdo de um plano de marketing pessoal, considerando a
ordem de importancia, onde, 1 para 0 menos importante e 5 para 0 mais importante.
Assim, o quadro 03 aponta os resultados, que devido as respostas calculamos uma
média simples e obtivemos um resultado expressivo, descrito por ordem decrescente

de médias.

QUADRO 03: Elementos para elaboragéo do plano de marketing

CATEGORIAS MEDIAS
EDUCACAO CONTINUADA 4,2
POSTURA PROATIVA 4,2
VESTUARIO 4,0
FORMACAO ACADEMICA 4,0
CONHECIMENTOS DE IDIOMAS 4,0
SABER TRABALHAR EM EQUIPE 4,0
PRETENSAO SALARIAL 3,8
HABILIDADES COM AS TICs 3,8
OUTROS 1,0

Fonte: Dados da pesquisa 2012.
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Analisando o quadro, vimos que para os bibliotecarios pesquisados 0 mais
importante para o desenvolvimento de seu plano de marketing pessoal é a educacgéo
continuada e a postura proativa, com meédias de 4,2. Essa afirmacédo condiz com o
grafico 04 com um numero consideravel de profissionais com Especializacdo e
Mestrado. Assim, Rubi, Euclides e Santos (2006, p. 88) afirmam que “além de uma
formacdo solida, é necessario que os profissionais tenham consciéncia da

necessidade de buscar novos conhecimentos, de desenvolver novas competéncias

Pedimos que os bibliotecarios pesquisados destacassem por ordem de
importancia as competéncias mais demandadas no contexto da atuagao profissional
e, como se tratou de uma pergunta aberta, transcrevemos o discurso dos
bibliotecarios. Logo no quadro 04 visualizamos como os bibliotecarios se definem

em relacdo as suas competéncias.

QUADRO 04: Discursos dos bibliotecarios sobre competéncia

Suieito 1 “atendimento ao usuario; Desenvolvimento das colegdes; Conhecimento das
) novas tecnologias; Relacionamento com colegas de outros setores e instituicdes,

qualificagao de todo profissional da biblioteca”.

Sujeito 2 “Nao entendi a questao”

Suieito 3 “Disseminar a informacdo; Habilidade com as tecnologias da informacéo;
) Formacao académica; Postura ética.”

Suieito 4 “‘Capacidade de lidar com as tecnologias da informac&o; Habilidade de
) comunicacao com publico; Conhecimento do acervo da biblioteca; Atualizagdo em

relagdo as mudangas na &rea de conhecimento; Gestdo dos recursos da
biblioteca (humanos, informacionais, administrativos).”
- “Capacidade de solucionar problemas, de buscar aprender de forma

Sujeito5 | . o “ ”

independente e principalmente “aprender a aprender”.

Suieito 6 “Conhecimento especifico, postura ética, habilidade com as tecnologias da
) informacdo e comunicacao”.

Suieito 7 “Proficiéncia em linguas estrangeiras; Habilidade com tecnologias de
) informacg&o e comunicag&o; Saber lidar com os relacionamentos interpessoais”.
- “Lideranca; Conhecimento organizacional; Proativo; Capacidade de trabalhar em

Sujeito 8 - . = »

equipe; Criatividade/inovagao”.

Suieito 9 “Buscar melhorias para da a Unidade de Informagédo, em busca de viabilizar um

) bom funcionamento, melhoria da qualidade de servicos e melhor satisfacdo aos
clientes internos e externos”.
- “Conhecimento técnico-profissional; Conhecimento organizacional; Relacdes

Suijeito 10 humanas”
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“Relacionamento interpessoal (com os demais profissionais da biblioteca e com

Sujeito 11 alunos); Conhecimento técnico das normas da biblioteconomia e documentacgéo e
das normas da organizagéo; Conhecimento de software”.
Suieito 12 “Conhecimentos em idiomas, especialmente a lingua inglesa; Habilidades com
! TI; Conhecimento de estratégias de busca; Habilidades para falar em publico”.
Sujeito 13 Habilidades com as Tecnologias de Informacéo - TICs e Disseminacédo da

informacao”.

Sujeito 14 | “Nao entendi”

“Minha competéncia é referente ao trabalho com pessoas deficiéncia visual com

Sujeito 15 referéncia ao programa de leitura, a biblioterapia. Devido as minhas
especializacdes em bibliotecas publicas, bibliotecas comunitarias e para cegos
[...]".
- “Conhecimento de atuacdo; Total conhecimento do setor e saber transmitir o
Sujeito 16

conhecimento; Atendimento eficaz para o usuario”.

Sujeito 17 | “Competéncia profissional; Etica; Pro-ativa’.

“Etica; Postura pro-ativa; Educacéo continuada; Habilidade com atendimento ao
publico; Habilidade com tecnologias; Trabalhar em equipe; Formagédo
académica; Habilidade de comunicacdo com a equipe; Habilidade para tomada
de decisao”.

Sujeito 18

Sujeito 19 “Proatividade; Comportamento ético; Interagdo com o meio; Tomada de decisao”.

“Formacao académica, pro-atividade, postura ética, capacidade em interagir com
a heterogeneidade tanto interna (equipe de trabalho) quanto externa (usuario),
capacitacdo ou atualizacdo em tecnologia da informacdo e comunicacéo,
educacgao continuada”.

“Vontade de aprender; Saber usar os diversos suportes informacionais;
Conhecer e saber usar as fontes de informacgéo disponiveis na internet; Ter
conhecimento multidisciplinar; Conhecer estratégias de busca e recuperagéo da
informacgao”.

“Ter um bom relacionamento interpessoal e habilidade nos processos técnicos;
cultura em geral e interdisciplinaridade”.

Sujeito 20

Sujeito 21

Sujeito 22

Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

Observamos que os discursos dos bibliotecarios sobre as competéncias as
quais possuem sdo bem parecidas. Evidenciamos a ética, a postura proativa, a
habilidade em falar em publico, a habilidades em trabalhar em equipe e habilidades
com tecnologias da informacdo. Dessa forma, devemos considerar que as
competéncias que os profissionais destacaram em relagdo ao trabalho sé&o
sinbnimas de envolvimento, participacdo, aplicacdo e compartiihamento de
conhecimentos. Nesse sentido Walter (2004, p. 264) afirma que o profissional para
ser competente “deve ter qualificacdo, envolvimento e participacdo social, com

capacidade de trabalhar em equipes inter, multi e transdisciplinar’.
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Na ultima questdo, os bibliotecarios foram interrogados sobre a importancia
do conhecimento da tecnologia de informagcdo e comunicacdo — (TICs) para o
melhoramento de suas competéncias e desenvolvimentos profissionais e de que

forma utilizavam essa ferramenta. Logo, o grafico 07 nos remete a:

Grafico 07: Importancia do Conhecimento das Tecnologias de Informagéo e
Comunicacao

HSIM
1 NAO

Fonte: Pesquisa de campo, 2012.

Os resultados indicam que, vinte (20) profissionais, dando um percentual de
91%, responderam ser importante o conhecimento das TICs e relataram de forma
coerente e forte sua importancia como nos relata o Sujeito 2: “A cada dia surgem
novas oportunidades tecnoldgicas que beneficiam o acesso a informacado, sabendo
usa-las, ela pode deixar de ser apenas oportunidades e passar a ser algo real e
concreto, facilitando e otimizando ndo so o trabalho dos bibliotecarios e profissionais
da informacdo, mas também, dos usuarios. Cabe a cada um dos profissionais
distinguirem o que vai ser apenas mais uma tecnologia, que vai fazer o que as
outras anteriores fazem, s6 que de um jeito diferente de uma inovagdo que trara

melhoria significativa para todos que dela se utilizam’.

Enfatizando o que foi dito, o Sujeito 4 ressalta: “Com certeza. Para a nossa
competéncia precisamos estar capacitados no uso da tecnologia principalmente

dentro da nossa area virtual’.
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Levando em consideracdo que os bibliotecarios pesquisados estdo dentro do
cenario dos cidadaos/profissionais incluidos digitalmente, percebemos que a
inclusdo digital, que possibilita a aquisicdo de conhecimentos através de “novas”
midias se configura como um dos pontos fundamentais para a sociedade da
informag&o, nos mais variados campos do saber. Rocha (2008, p. 71) ressalta que:
“[...] cada informacgao encontrada, cada nova busca que se mostra proficua, promove
alteracbes positivas em nossa visdo de mundo e em nosso estoque de

conhecimentos”.

Assim, verificamos que o verdadeiro desafio para os bibliotecarios serd o de
produzir tecnologias intelectuais, como também sistemas mais eficazes e acessiveis
para 0s usuarios, ndo apenas no sentido de gerenciar as informacfes, mas também
como facilitador na transformacdo da informacdo em conhecimento e,

posteriormente, em acdo para a sociedade.
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7 CONSIDERACOES FINAIS

No presente estudo analisamos acerca das acdes ligadas ao marketing, que
podem promover uma melhor imagem do bibliotecario, ressaltando o desafio de se
destacar interfaces do marketing profissional.

O Marketing Pessoal surgiu em resposta a necessidade de profissionais de
instituicbes publicas, no caso especifico, os Bibliotecarios do SISTEMOTECA da
UFPB, se aperfeicoarem e promoverem suas habilidades e competéncias para
atingir um determinado publico. Essas necessidades foram ampliadas as técnicas de
Marketing para venda de produtos e servi¢cos, sendo aperfeicoadas para pessoas,
tornando-as produtos, através das promocdes e divulgacdes de suas qualidades e
competéncias profissionais exigidas pelo mercado de trabalho.

Este estudo examinou a utilizacdo do Marketing Pessoal dos bibliotecérios,
considerando essa pratica importante para uma consolidacdo plena desses
profissionais no mercado de trabalho. Embora colocados no mercado através de
concursos publicos, estes profissionais devem se promover para a comunidade a
qual atuam.

Os dados coletados e analisados sugerem que as competéncias em
informacdo que sdo demandadas pelos profissionais bibliotecarios do
SISTEMOTECA séo:

Verificar os caminhos percorridos pelos bibliotecarios para investir no

marketing pessoal;

e Os Bibliotecarios da SISTEMOTECA consideram O Marketing Pessoal
importante para os desenvolvimentos da carreira e adotam como
principal estratégica a educagéo continuada;

e O esteredtipo € um fator que deve ser considerado no momento de se
planejar o Marketing Pessoal, embora a literatura ressalte que um
esteredtipo negativo pode prejudicar a imagem do profissional no

mercado de trabalho.

Os bibliotecarios consideram o Marketing pessoal importante para o

desenvolvimento da carreira, embora ndo tenham considerado.
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e aspectos como o estereotipo, vestuario e etiquetas relevantes para o

planejamento de sua vida profissional.

Ao finalizarmos o estudo, verificamos que ha muito a ser entendido sobre
Marketing Pessoal. A medida que o trabalho foi sendo desenvolvido fomos
percebendo que compete aos profissionais bibliotecarios firmarem uma postura
positiva no mercado de trabalho, por meio de uma atuacdo profissional dinamica,
proativa, criativa e de lideranca, estabelecendo estrutura solidas no mundo
globalizado, adotando o que a literatura denomina de moderno profissional da
informacéo. Estes e outros fatores precisam ser considerados para uma
compreensao mais completa da relagcdo que envolve o Marketing Pessoal e o
Bibliotecario de Instituicbes Publicas de Ensino Superior e seus impactos frente as

novas exigéncias do mercado emergente.

Assim, pensamos ser interessante, realizar estudo similar em outras cidades,
com um numero maior de IES publicas e, certamente, com um namero maior de
bibliotecarios, que tenha um mercado informacional mais competitivo e que prime

para que mais pessoas participem efetivamente da Sociedade da Informacéao.

Cabe ainda uma ultima reflex&o relativa a divisdo de responsabilidades, na
qualificacdo dos Bibliotecérios de IES publicas, de forma que se tornem cada vez
mais competentes em informacédo. Avaliamos que cabe aos Bibliotecarios uma
postura proativa no sentido de buscar meios para ter uma educacéo continuada e
em contrapartida as Instituicbes e as Direcbes das Bibliotecas, gerarem
oportunidades de aperfeicoamento, de forma que estes profissionais desenvolvam
habilidades e em outras areas, devido ao mundo globalizado, proporcionando que se

renovem sempre.
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APENDICE A

UNIVERSIDADE FEDERAL DA PARAIBA
CENTRO DE CIENCIAS SOCIAIS APLICADAS
DEPARTAMENTO DE CIENCIA DA INFORMACAO
CURSO DE GRADUACAO EM BIBLIOTECONOMIA

QUESTIONARIO PARA OS BIBLIOTECARIOS DO SISTEMA DE BIBLIOTECAS
DA UNIVERSIDADE FEDERAL DA PARAIBA — CAMPUS |

O presente questionario € parte integrante de pesquisa de conclusdo do Curso de
graduacdo em Biblioteconomia do DCI/CCSA/UFPB, que tem como tema:
MARKETING PESSOAL DO BIBLIOTECARIO: aspecto de formacéo, atuacao e
competéncia e como objetivo estudar o perfil dos bibliotecarios das instituicdes de
ensino superior publico do municipio de Jodo Pessoa/Paraiba. Para tanto
solicitamos sua colaboracdo no sentido de responder o questionario abaixo, para
fins de coleta de dados.

Agradece,

Francinice Holanda R. Fernandes - Concluinte
Profa, Ms. Maria Meriane Vieira Rocha — Orientadora

1 Género:
( ) Masculino () Feminino
2 Faixa etéaria:

( ) de 20 a 30 anos ( ) de 30a40anos
( ) de 40 a50 anos () a partir dos 50 anos

3 Tempo de trabalho como bibliotecaria na Institui¢cao:

4 Qual o setor que vocé atua na Biblioteca?
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5 Ano de graduacao e qual a Instituicao?

6 Quais os cursos, em nivel Especializacdo, Mestrado e Doutorado realizou,
Instituicdo e ano:

7 Costuma participar de eventos da area? Especifique
( ) Sempre ( )Asvezes ( ) Quase nunca

8 J& participou de algum curso de aperfeicoamento via web? Especifique
( )Sim ( )Nao

9 A comunidade universitaria (usuarios de uma maneira geral), costuma
solicitar os servicos bibliotecarios? Se positivo, de que forma?

( )Sim ( )N&o ( )Asvezes

10 Se vocé concorda que é importante desenvolver um plano de Marketing Pessoal,
marque por ordem de importancia que vocé atribui, sendo 1 menos importante e 5
mais importante,0s aspectos que deverdo ser considerados neste planejamento.
Cada grau s6 pode ser atribuido uma Unica vez.

) Vestuario

) Pretenséo Salarial
) Formacao Académica

(

(

(

( ) Educacéao continuada

() Conhecimento de outros idiomas
( ) Postura ética

( ) Postura proativa

(

) Saber trabalhar em equipe
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( ) Habilidades com as Tecnologias de Informacdo e Comunicacgéao - TICs
() Outros. Quais?

11 Para entender melhor Competéncia Informacional, citamos , o art. 7° da
Resolugao n° 3, da Lei de Diretrizes de Bases, onde diz que é “a capacidade
pessoal de mobilizar, articular e colocar em acdo conhecimentos, habilidades,
atitudes e valores necessarios para o desempenho eficiente e eficaz de atividades
requeridas pela natureza do trabalho e pelo desenvolvimento tecnoldgico” (BRASIL,
2002). Considerando este conceito, liste abaixo por ordem de importancia as

competéncias mais demandadas no contexto da sua atuacgéo profissional.

12 Vocé acha importante conhecer tecnologias de informacao que melhorem
sua competéncia no processo de busca e disseminagdo da informacgdo? De
que forma?

Nao ( ) Sim( )




