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RESUMO

As pesquisas tém demonstrado que o networking tem assumido uma importancia cada vez
maior na geragdo de oportunidades profissionais. Aos alunos que frequentam o ambiente
universitario e que se preparam para o mercado de trabalho nas universidades sdo ensinados
conhecimentos mais técnicos, pouco valorizando o desenvolvimento de competéncias
relacionais, como o networking. Considerando essa premissa, este estudo foi desenvolvido
buscando entender se os estudantes da Escola de Administragdo da UFRGS desenvolvem
networking no ambiente universitario e se associam a pratica de networking a sucesso
profissional. A pesquisa teve uma parte qualitativa e outra quantitativa. Na etapa qualitativa,
foram realizadas entrevistas em profundidade com especialistas da area e seus resultados
foram analisados pela técnica de analise de conteddo. Na etapa quantitativa foi
disponibilizado o link do questiondrio para o universo de 1430 alunos, dos quais 230
responderam. Foram analisados se 0s alunos praticam networking no ambiente universitario, o
grau de importancia que ddo importancia a rede de relacionamentos, que competéncias
procuram desenvolver, com que finalidades praticam networking e ainda que ferramentas
utilizam para manter seus relacionamentos. No referencial teorico, buscou-se uma defini¢éo
de networking, como a de capital social, que enfatiza a forca dos lagos fracos nos
relacionamentos profissionais. Os conceitos de competéncias e uma descricdo de como € a
pratica de networking foram fundamentais para a compreensdo de networking. Por fim,
conclui-se que os alunos, no geral, associam networking a sucesso profissional, porém apenas
um terco deles pratica. Os alunos buscam desenvolver competéncias para praticar networking,
tém intencdo de praticar, porém, por falta de orientacdo, ndo o sabem como fazer, e acabam
desenvolvendo a sua rede para fins pessoais, e ndo com objetivos profissionais.

Palavras-chave: Networking; Redes de Relacionamentos; Ferramentas de Relacionamento.
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1. TEMA DE ESTUDO

O mercado brasileiro tem demandado muitos profissionais da area de administracéo e
afins recentemente. Tal demanda é resultado de uma expansdo comercial e produtiva que o
Brasil tem demonstrado, mesmo com tantas crises mundiais ocorrendo de tempos em tempos.
Consequentemente, os cursos de graduacdo foram ampliados muito rapidamente,
principalmente em razdo de alguns programas do governo, como o Programa Universidade
para Todos (PROUNI) e o Programa de Apoio a Planos de Reestruturacdo e Expansdo das
Universidades Federais (REUNI). De acordo com dados do relatério do primeiro ano do
REUNI (MEC, 2008), os nimeros sdo expressivos, indicando aumento na oferta de vagas nos
cursos de graduacdo em geral de 132.451 em 2007 para 147.277 em 2008. A expansao tende a
continuar. Segundo dados do Ministério da Educacdo do Brasil (MEC), compilados pelo
Conselho Federal de Administracdo (CFA), no censo de 2009, os cursos de graduacdo em
Administracdo somavam 2.723 — com 189.167 ingressos pelos vestibulares -, ao passo que em
2000 totalizavam apenas 1.462 cursos. Esta ampliacdo de vagas implica maior quantidade de
profissionais no mercado de trabalho.

Neste cenario de alto crescimento, portanto, é plausivel pensar num ambiente de
trabalho mais competitivo. Este, por sua vez, exige que o0s profissionais da area de
administracao diferenciem-se cada vez mais, buscando cursos de graduacgdo, pos-graduacéo,
especializacdo entre outros. O aumento da procura por cursos de formacdo gerencial, por
exemplo, entre 1987 e 2004 cresceu por volta de 136% (VOCE/SA, 2006 apud RUAS, 2007).

Essa diferenciacdo pode ser realizada de diversas formas. Uma delas € via o
aprendizado formal, isto €, aquilo que se estuda junto a alguma instituicdo formal. Conforme
Merriam e Cafarrella (1991, apud FLACH; ANTONELLO, 2010, p.197), “a aprendizagem
formal caracteriza-se como estruturada, apoiada institucionalmente. E também
frequentemente baseada no modelo de sala de aula, com um instrutor ou professor planejado
(...)”. Entretanto, existem outras formas de aprendizado, como a informal, por exemplo, que
muitas vezes € esquecida nas discussdes que tangem o ambito da educacdo. A aprendizagem
informal pode ocorrer em muitos momentos, como em trocas de informacdes, coaching, e
networking, etc. (MERRIAM, CAFARRELLA, 1991 apud FLACH; ANTONELLO, 2010)

Este trabalho se concentrard no networking. Simplificadamente, de acordo com Souza
(2003), networking é uma rede de relacionamentos. Souza (2003, p. 67) ainda complementa

que “fazer networking é criar, manter e usufruir sua rede de contatos, de forma consciente e



sistematica, com a proposta de alavancar seus objetivos pessoais e profissionais”. Entretanto,
para criar essa rede faz-se necessério o desenvolvimento de algumas competéncias, como
construgdo da rede de relacionamentos, manutencdo das amizades e redefinicdo da lista de
contatos, conforme as entrevistas em profundidade. Ruas et all (2005, p.4) sintetizam a noc¢ao
de competéncias como o “desenvolvimento de capacidades que podem ser mobilizadas em
situagdes em sua maioria pouco previsiveis”. As competéncias criacdo e manutencdo do
networking envolvem a capacidades e habilidades relacionais. A redefinicdo de contatos, de
acordo com os professores entrevistados, € um processo dialético continuo. Por isso, exige do
profissional a avaliacdo das praticas e resultados do networking, a fim de eliminar erros e
rever prioridades.

Em suas pesquisas sobre o perfil do administrador, Berndt e Nagelschmidt (1995),
valendo-se de 35 atributos fundamentais a formacgéo do administrador, identificaram, no curso
de administracdo da USP, cinco daqueles que foram tomados como 0s mais importantes para
a profissdo, na perspectiva dos formandos. Séo eles:

e Capacidade analitica para resolver problemas;
e Flexibilidade e capacidade de adaptacéo;

e Capacidade de lideranca;

e Habilidade para comunicacéo face-a-face;

e Conhecimento do mundo dos negdcios.

Contudo, quando os formandos foram indagados sobre a contribui¢do do curso para o
desenvolvimento de tais atributos, “reconheceram que o curso contribuiu para habilidades
instrumentais, mas ndo para o desenvolvimento e o aperfeicoamento de habilidades de cunho
mais pessoal” (BERNDT, NAGELSCHMIDT, 1995, p.93). Ou seja, os formandos admitem
que saem da graduacdo menos preparados para o mercado de trabalho do que deveriam estar.

Villela e Nascimento (2003), em outro estudo sobre competéncias exigidas pelas
empresas a recém formados e estagiarios, apontam como mais relevantes a iniciativa,
dinamismo, bom relacionamento interpessoal e facilidade para trabalhar em equipe.
Novamente 0s aspectos pessoais aparecem como primordiais. Ao que se sugere, portanto, o
aprendizado formal, sozinho, ndo tem atendido as necessidades dos estudantes e profissionais,
porque as habilidades e competéncias necessarias para o profissional vao além das
desenvolvidas nos cursos de administracao.

O networking é um atributo que se utiliza de varios outros atributos de qualidade

pessoal mencionados nos estudos de Berndt e Nagelschmidt (1995), como capacidade de
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lideranca, habilidade para comunicagdo face-a-face, orientacdo para a carreira e ambigéo
profissional, transmissdo de uma boa imagem, entre outros.

Também, analisando por outra ética, o networking pode ser considerado um atributo
do marketing pessoal. Vieira (2003, p. 31-32) destacando o conceito de Dilda et al (2002),
afirma que marketing pessoal é ferramenta de orientacdo profissional e pessoal, capaz de
sensibilizar o profissional ao ponto de adaptar-se a diversos ambientes e, no contexto em que
esta inserido, revalorizar suas habilidades e competéncias.

E intrigante procurar entender se os estudantes do curso de administracio da
Universidade Federal do Rio Grande do Sul (UFRGS) desenvolvem esses atributos ou nao.
Os estudantes, via de regra, se preparam para 0 mercado de trabalho. Junto a sua
Universidade, buscam o conhecimento formal, mas como j& foi destacado, ha& certas
habilidades, capacidades e atitudes que a instituicdo ndo os ensina. E o aluno que deve buscar
o desenvolvimento dessas competéncias e, dessa forma, diferenciar-se inteiramente, tornar-se
um profissional completo.

Por fim, chega-se a alguns questionamentos relevantes para este estudo, tais como: 0s
estudantes sabem o que € networking? Realizam networking? Tém intencdo de realizar
networking? Como realizam? Que ferramentas utilizam? WValorizam o networking?
Preocupam-se em criar uma rede de relacionamentos? Procuram desenvolver as competéncias
do networking? Associam o networking com sucesso profissional? Como percebem sua
importancia? Utilizam tempo na Universidade para iniciar seu networking?

Nesse contexto, a questdo central deste trabalho sera:

Como os estudantes de administracdo da Escola de Administracdo da UFRGS

desenvolvem networking no ambiente universitario?



11

2. JUSTIFICATIVA

Este estudo podera ser (til aos estudantes de administracdo, pois poderdo compreender
melhor como o networking é percebido pelos proprios estudantes, quais sdo as ferramentas
utilizadas e de que forma pode leva-lo a uma posicdo de destaque e diferenciacdo no mercado
de trabalho. Também, podera servir de inspiracdo na busca de competéncias necessarias para
se obter uma boa rede de relacionamentos.

Este estudo também servira aos professores académicos de administracdo, ao ajuda-los
a compreender melhor seus alunos, bem como a estimula-los a desenvolver competéncias
necessarias para uma boa qualificacdo do Administrador.

O tema sobre networking € muito recente. Ndo ha bibliografia de carater académico
que trata o tema especifico. Serdo utilizados alguns assuntos discutidos na academia que
poderdo auxiliar na busca de possiveis respostas aos questionamentos aqui tratados, como
competéncias, aprendizagem, marketing pessoal, redes e capital social. A academia, portanto,
servira como instigador deste tema pouco explorado, podendo abrir uma discussdo maior

sobre networking e sua valorizacao entre os profissionais como um todo.
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GERAL

Este trabalho tem como objetivo "entender a pratica do networking entre os estudantes
do Curso de Administragdao da UFRGS”.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Para atingir o objetivo geral, necessita-se da analise e compreensdo de alguns

desdobramentos:

Conhecer como os estudantes percebem a importancia do networking;
Verificar se os alunos tém intencéo de criar a sua rede de relacionamentos;
Verificar se 0s estudantes procuram desenvolver as competéncias necessarias
para construir e manter sua rede de relacionamentos;

Determinar que ferramentas de networking os estudantes utilizam;

Identificar por quais motivos os alunos criam suas redes de relacionamentos;
Verificar se os alunos associam a criacdo da rede de relacionamentos a sucesso

profissional
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4. REVISAO TEORICA

41  GRADUACAO EM ADMINISTRACAO

Os cursos de Graduagdo em Administracdo tém sua histéria recente no Brasil. Foi
apenas em 1952 que o ensino de Administracéo teve inicio, ao passo que nos Estados Unidos,
50 mil bacharéis em Administracao ja eram formados por ano (CFA, 2011). A necessidade de
mao-de-obra qualificada, ainda na década de quarenta, impulsionou os brasileiros a buscarem
a profissionalizacdo do Ensino de Administracao.

O Ensino de Administracdo esta associado ao processo de desenvolvimento do pais,
acelerado pelo processo de industrializacdo, pelo advento de grandes unidades produtoras
instalarem-se no pais. Conforme o CFA (2011),

O surgimento da Fundacdo Getulio Vargas (FGV) e a criacdo da Faculdade de
Economia e Administragdo da Universidade de Sao Paulo (USP) marcaram o ensino
e a pesquisa de temas econdmicos e administrativos no Brasil, contribuindo para o
processo de desenvolvimento econdmico do pais.

Esses cursos também indicavam a tendéncia de seguir os padrdes norte-americanos em
detrimento dos padrdes europeus de ensino. Nas décadas seguintes surgiram outras escolas, e
também cursos de mestrado e doutorado, aprofundando, dessa forma, os estudos em
Administracdo. O ensino, no primeiro momento, concentrou-se nas Instituicoes
Universitarias, que se transformaram em grande po6lo do conhecimento desse campo.

Outro dado relevante sobre o crescimento dos cursos em Administracdo no Brasil € a
concentracdo desses cursos em determinadas regides. Na década de oitenta, 81% dos
estudantes de administracdo concentravam-se nas regides sul e sudeste. Isto demonstra que
nessas regides a diferenciacdo produtiva é maior e, também, sdo essas regides que cresceram
mais economicamente. Fato que se observa ainda hoje.

Desde a década de sessenta, os cursos de Graduacdo em Administracdo, no geral,
possuem as seguintes disciplinas:

e Matemaética

e Estatistica

e Contabilidade

e Teoria Econdmica

e Economia Brasileira
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e Psicologia Aplicada & Administracao

e Sociologia Aplicada a Administracdo

e Instituicdes de Direito Plblico e Privado (incluindo Nogbes de Etica
Administrativa)

e Legislagdo Social

e Legislagdo Tributaria

e Teoria Geral da Administragédo

e Administracdo Financeira e Orcamento

e Administracdo de Pessoal

e Administragdo de Material

Pode-se observar que hoje em dia as disciplinas continuam com a mesma esséncia. Os
cursos de Graduagéo no Brasil cresceram consideravelmente desde a década de cinglienta pra
ca:

Tabela 1 - N° de Cursos em Administracdo no Brasil

Ano N° Cursos
Antes de 1960 2
1960 31
1970 247
1980 305
1990 823
2000 1462
2009 2723

Fonte: Site oficial do CFA (2011)

O publico que busca a Graduacdo em Administracdo é muito diversificado. A atuacdo
do administrador € ampla, podendo o profissional atuar em quase todos os setores. Ha a
necessidade de administradores nos setores do governo, em empresas privadas de todas as
areas e também em organizacBGes sociais. Por causa dessa abrangéncia, o administrador
precisa ter flexibilidade e agilidade, porém, precisa ter foco ao definir em qual area de atuacédo
ird seguir, de acordo com a pesquisa de Bernt e Nagelschmidt (1995).

O crescimento de cursos aumentou o numero de concorrentes qualificados e bem
preparados, e sO 0 aprendizado junto a uma instituicdo formal ndo suprird todas as
necessidades (BERNT; NAGELSCHMIDT, 1995). Sendo assim, se 0 estudante ou
profissional conseguir focar em uma area atuacdo no mercado de trabalho, e também manter-

se preparado para mudangas, entdo o networking poderd auxilia-lo a conquistar seus objetivos.
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4.2 O QUE E NETWORKING?

O assunto networking é recente. N&o ha referéncias bibliograficas que o tratem de
forma especifica. Nos poucos artigos encontrados, o networking é referido como uma
ferramenta de auxilio ou suporte a outras atividades, tais como na implementacdo de
inovacOes de processos na gestdo da tecnologia, por exemplo, (SOUZA, 2003), ou ainda
como elemento na difusdo do conhecimento, também na &area de tecnologia da gestdo
industrial (BELMONTE, 2005).

Sendo assim, observando o referencial tedrico escasso, foi realizada, além da revisdo
bibliografica, uma etapa exploratoria de entrevistas com professores e ex-alunos, cujo
detalhamento encontra-se nos procedimentos metodologicos (capitulo 5), a fim de reforcar o
estudo com conceitos praticos, que serviram para a fundamentacdo teorica e também para a
etapa quantitativa. Foram escolhidos quatro professores de areas distintas: administracao,
sociologia, psicologia e filosofia. Dessa forma, os diferentes olhares enriqueceram o trabalho
com a experiéncia e conhecimentos destes profissionais. Aliado a isso, as trés entrevistas com
ex-alunos ajudaram na compreensdo do préprio ambiente universitario, as interagdes que nele

ocorrem e as percep¢des e motivagdes dos alunos.

4.2.1. Conceito de Networking

Networking, na origem da palavra em inglés, é a juncdo de “net” (rede em inglés) e
“work” (trabalho em inglés), logo, “trabalho em rede”. Entretanto, a idéia que a palavra nos
remete hoje envolve muito mais que um trabalho em rede.

Souza (2003, p. 67) explica bem o conceito de networking:

Networking, ou rede de relacionamentos, é um conjunto de técnicas e atitudes cuja
aplicacdo requer um comportamento natural de solidariedade e de ajuda reciproca de
todos aqueles que tomam consciéncia de que estamos em permanente
interdependéncia nas redes de relacionamento — grupo, sociedade ou humanidade.

Nahuz (2002, apud PASSOS, 2007, p.11) traz outra definicdo interessante para

networking, como:

“(...) uma rede de contatos pessoais, através da qual pode-se estabelecer parcerias, 0s
network patners que poderdo apresentd-los, indica-los ou efetivamente persuadir e
influenciar as pessoas responsaveis pela decisdo de quem contratar, quer seja em se
tratando de emprego fixo quer de um contrato de servigo” (Guia Pratico da
Empregabilidade & Networking)
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Todos tém circulos de influéncia. Pode ser um grupo de amigos, colegas de trabalho,
empregados, sua familia ou ainda pessoas de qualquer grupo a que pertenca. Dentro desses
circulos de influéncia, cada um tem seu papel, seja como lider ou apenas um participante.
Portanto, todos participam de grupos de pessoas e exercem influéncia em determinado grau,
isto é, participam de uma rede de relacionamentos (GITOMER, 2008).

Em uma das entrevistas realizadas, o professor expds que o conceito de networking
que se procura desvendar é, na verdade, o conceito de capital social de Pierre Bourdieu. Silva
e Oliveira (2009) ao estudar a solidariedade assimétrica das relagbes sociais de uma

cooperativa, traz esse conceito francés, e define capital social como:

(...) um recurso de carater relacional, ou seja, um recurso cuja producdo e utilizacdo
implicam a insercdo dos agentes em uma rede de relagBes sociais. Neste sentido, o
capital social pode ser entendido como os recursos materiais e/ou simbdlicos
(informacdes, influéncia, prestigio, confianca, reconhecimento, suporte) que
individuos e grupos adquirem através das relacfes que constroem, acumulam e
mantém.

Esse conceito revela que as relagbes sociais podem trazer ganhos aos agentes e,
conforme Portes (2000, apud SILVA; OLIVEIRA, 2009, p. 61), esse capital acumulado pode
ser convertido em outras formas de capital, como o econémico, simbdlico ou ainda cultural.

Sendo assim, mesclando os conceitos de Souza (2003), Nahuz (2002, apud PASSOS,
2007), Gitomer (2008) e Silva e Oliveira (2009), networking € uma rede de relacdes pessoais
e profissionais (relacionamentos) que permite os network partners (parceiros da rede)
trocarem ideias, conselhos, recursos, referéncias, informacdes, conhecimentos e contatos. E
uma relacdo ganha-ganha, onde as pessoas utilizam sua influéncia nos circulos de amizade

para beneficiar os network partners e a si mesmos.

4.2.2. Competéncias para se realizar Networking

Para que se possa criar essa rede de relacionamentos e beneficiar-se do uso dela, faz-se
necessario o desenvolvimento de competéncias. Boterf (1995, apud RUAS, 2000, p.6) traz a
definicdo de competéncia como ‘“capacidade de saber agir num contexto profissional, de
forma responsavel e legitimada, através da mobilizacdo, integracdo e transferéncia de
conhecimentos, habilidades e capacidades em geral”. Ruas et al (2005, p.5) ainda destacam
que a nogdo de competéncia “aproxima-se mais da capacidade de combinar e mobilizar
adequadamente recursos ja desenvolvidos do que de um stock de conhecimentos e habilidades

(perspectiva mais proxima de qualificagdo)”.
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A competéncia €, portanto, a mobilizacdo de atitudes, habilidades e conhecimentos
que, num determinado contexto, gerara uma entrega, isto €, uma contribuicdo ou agregacao de
valor. E importante salientar a mobilizacdo dessas capacidades pois, sem a a¢do, ndo havera a
competéncia, e a competéncia depende do seu resultado.

As entrevistas com os professores das diversas areas e ex-alunos conduziram a nogéo
do processo de networking. E um processo dialético que provoca mudanga continua. E um
fluxo de relagBes, um ciclo virtuoso - porque transforma, e ndo vicioso, que é algo que se
repete. Estda em constante transformacdo e evolucdo. Por fim, o processo virtuoso do
networking parece exigir o desenvolvimento de trés competéncias:

e Construcao da rede de relacionamentos;
e Manutencdo das amizades e

e Redefini¢do dos contatos.

A construcdo de rede de relacionamentos ocorre com a mobilizacdo da capacidade de
se relacionar, capacidade de adaptar-se em situacfes pouco previsiveis (RUAS, 2005),
capacidade de se entrosar, criatividade, habilidade para comunicacéo face-a-face, habilidade
de transmitir uma boa imagem habilidades para interpretar e utilizar informacdes, para
comunicar-se com outras pessoas eficientemente, atitudes de autoconfianca e estabilidade
emocional (BERNDT, NAGELSCHMIDT, 1995).

A competéncia de manter as amizades, por sua vez, necessita a capacidade e
flexibilidade de adaptacdo, capacidade de lideranca, capacidade para lidar com problemas dos
outros, capacidade para tolerar pressdes, capacidade de estabelecer estratégia na dindmica dos
negocios (BELMONTE, SCANDELARI, 2005). Gitomer (2008) identificou como importante
também a capacidade de influenciar e capacidade de se entrosar. Na pesquisa realizada por
Berndt e Nagelschmidt (1995), estdo presentes outros atributos de relevancia consideravel
para a manutencdo das amizades, como a habilidade para comunicacédo face-a-face, habilidade
e facilidade de adaptacdo a terceiros, habilidade de ser sensivel as necessidades de outras
pessoas, habilidades para aconselhamento, habilidade de transmitir uma boa imagem,
conhecimento do mundo dos negdcios, criatividade, conhecimento do que se quer da vida e
conhecimento daquilo que pode tocar as pessoas.

A competéncia de redefinir os contatos, por fim, possui uma peculiaridade diferente.
Enquanto as duas primeiras competéncias refletem aspectos relacionais, esta se caracteriza
pela natureza analitica. N&o basta apenas criar a rede de relacionamentos e manté-la. E

imprescindivel analisar a rede e verificar se o capital social adquirido é bom, isto é, se as
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relacbes sociais agregam valor ap6s a mobilizacdo de todas essas capacidades. Se ha alguns

relacionamentos que ndo produzem resultados positivos, ou até causam problemas, estes,

entdo, devem ser eliminados do networking.

Para desenvolver esta Gltima competéncia, faz-se necessario os atributos: capacidade

analitica para resolver problemas, conhecimento do que se quer da vida, habilidade para
avaliar outras pessoas (BERNDT, NAGELSCHMIDT, 1995), capacidade de autocritica,

conhecimento estratégico do que se espera alcancar com os relacionamentos.

Tabela 2 - Competéncias para praticar o networking e seus atributos a serem desenvolvidos

COMPETENCIAS
PARA PRATICAR
NETWORKING

ATRIBUTOS NECESSARIOS PARA DESENVOLVER AS COMPETENCIAS

CONSTRUCAO DA
REDE DE
RELACIONAMENTOS

Capacidade de se relacionar

Capacidade de adaptar-se em situagdes pouco previsiveis

Capacidade de se entrosar

Criatividade

Habilidades para interpretar e utilizar informac@es

Habilidade para comunicar-se com outras pessoas eficientemente

Habilidade para comunicacéo face-a-face

Habilidade de transmitir uma boa imagem

Atitudes de autoconfianca e estabilidade emocional

MANUTENCAO DAS
AMIZADES

Capacidade e flexibilidade de adaptacdo

Capacidade de lideranca

Capacidade para lidar com problemas dos outros

Capacidade para tolerar press@es

Capacidade de estabelecer estratégia na dinamica dos negécios

Capacidade de influenciar

Capacidade de se entrosar

Habilidade para comunicacéo face-a-face

Habilidade e facilidade de adaptagdo a terceiros

Habilidade de ser sensivel as necessidades de outras pessoas

Habilidades para aconselhamento

Habilidade de transmitir uma boa imagem

Criatividade

Conhecimento do mundo dos negd6cios

Conhecimento do que se quer da vida

Conhecimento daquilo que pode tocar as pessoas

REDEFINICAO DOS
CONTATOS

Capacidade analitica para resolver problemas

Conhecimento do que se quer da vida

Habilidade para avaliar outras pessoas
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Capacidade de autocritica

Conhecimento estratégico do que se espera alcangar com 0s relacionamentos

Fonte: Autor, baseado nas entrevistas em profundidade

O desenvolvimento das trés competéncias supracitadas, portanto, é condi¢do sine qua
non para a préatica do networking. E este desenvolvimento s6 serd observado e comprovado na

acdo, na mobilizagdo dos atributos, porque € um processo continuo virtuoso.

4.2.3. A Prética do Networking

A prética de networking é estabelecer contatos com pessoas, tornar-se amigo dessas
pessoas e manter um relacionamento duradouro com elas (GITOMER, 2008). A habilitacdo
para a pratica do networking é estar capacitado, saber utilizar as ferramentas, porém, isto nao
significa que a competéncia tenha sido desenvolvida. Como observado no subitem anterior,
para a realizacdo do networking, ha a condi¢do do desenvolvimento das competéncias. Porém,
esta exigéncia pressupde ndo apenas o saber fazer, mas identificar e selecionar o como fazer a
fim de adaptar-se a condicéo especifica (RUAS, 2005, p.5). Ruas (2005) ainda explica que as
capacidades podem ser entendidas como “potenciais de competéncias que estdo disponiveis
para serem mobilizados numa situagdo especifica”. Conclui ainda que estas capacidades
foram desenvolvidas em momentos distintos, através da aprendizagem.

O networking sé acontece quando é praticado. Esta pratica envolve a mobilizacdo
daqueles atributos mencionados na tabela 1. O networking pressupde conhecer as pessoas.
Gitomer (2008) trabalha a idéia que os primeiros contatos a serem feitos sdo com 0s
conhecidos. Os conhecidos sdo importantes no inicio da construcdo da rede de
relacionamentos, pois estes levardo a pessoa a conhecer outros profissionais de diversas areas.
As capacidades de se relacionar sdao fundamentais no processo de conhecer as pessoas, pois
estas se sentem mais confortaveis em uma conversa com quem consegue se entrosar

Marteleto e Silva (2004, p. 43) ao explicar a conhecida teoria da “for¢a dos lagos
fracos” (The Strength of Weak Ties), de Granovetter (1973), definem os lagos fortes como
aqueles com quem as pessoas tém maior convivio, maior intensidade emocional e trocas, que
sdo justamente esses primeiros conhecidos. Conforme uma das entrevistadas, a professora de
Psicologia, estes sdo o0s contatos pessoais. Os lagos fracos, por sua vez, sdo aqueles

conhecidos que ndo convivem no mesmo meio que a pessoa, 0 contato é esporadico e ndo ha
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intensidade emocional nas relacOes. Estes, de acordo com 0 exposto por esta entrevistada,
constituem os contatos sociais.

Granovetter (1983, p. 201-203), em suas analises das relagfes entre as pessoas, inferiu
gue as pessoas com 0s quais as pessoas possuem lacos fortes costumam conviver nos mesmos
meios e, portanto, compartilham do mesmo tipo de acesso a informacdes, baseado nas
condicdes sociais. Estas pessoas, por ndo possuirem comunicacdo com outros ambientes,
acabam limitados de noticias, informac@es e visdes de mundo. Marteleto e Silva (2004, p. 43)
ainda explicam que as pessoas que possuem ligagdes com outros meios, outras redes, que séo
os lacos fracos, ampliam sua visdo, seus limites, sua rede e, em Ultima analise, ampliam o
acesso ao conhecimento e ao poder. Esté ai, portanto, a importancia do networking para o
desenvolvimento profissional, uma vez que ele amplia os lacos fracos — ou contatos sociais.

E possivel realizar networking em qualquer lugar em que se esteja. Em restaurantes,
em eventos sociais, em jogos, em algum bar, no trabalho, em um seminério, inclusive na
universidade. Estabelecer relagdes pessoais e profissionais com colegas de aula é natural,
afinal, todos os estudantes fazem amizades na faculdade. E estes sdo os primeiros network
partners que se deve ter no ambiente académico, pois ai existe uma relacdo de confianca, e
nada melhor do que realizar negécios com amigos (GITOMER, 2008). Futuramente, ambos
poderdo trocar informacgdes, contatos, conselhos, enfim, chegar a tdo esperada indicacdo. A
indicacdo € 0 momento quando uma pessoa reconhece que a outra possui as competéncias
necessarias para alguma vaga de emprego e, por isso, a indica para ocupar aquela vaga. Para
Yager (2002, apud PASSOS, 2007, p.11), “o grupo certo de amigos pode ser uma grande
influéncia para a carreira profissional. O grupo errado pode significar a demissdao”. A
indicacdo ¢ valorizada porque ainda é uma das formas praticadas de recrutamento de pessoal,
sendo comum empresas gratificarem seus funcionarios por indicacdo que resulte em
contratacao.

A pratica do networking deve ser constante, porque depois de criar o relacionamento, a
manutencdo torna-se fator critico para que os objetivos sejam alcangados. Manter contato com
0S amigos e 0s novos amigos faz parte da pratica. Dessa forma, um lembrara o outro mais
freqlientemente, e a troca é inerente ao processo. Telefonemas, e-mails, mensagens, jantas,
cafés, convites a eventos e a aniversarios sdo as formas mais comuns de manter essa amizade.

H& varias ferramentas que podem auxiliar as pessoas na manutencdo dos contatos,
como, por exemplo, as redes sociais online. Letti (2011, p.38), em sua pesquisa das redes
sociais como veiculo de marketing para empresas, define que “redes sociais virtuais sdo redes

de intercambio que fazem uso de sistemas desenvolvidos com o objetivo de promover 0s
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relacionamentos entre seus atores, que utilizam a internet como seu ambiente.” Atualmente,
conforme uma das entrevistadas, as redes sociais virtuais s&o um forte elemento para
estabelecer contato com amigos e colegas, mesmo que estejam fisicamente longe um do outro.
Ainda de acordo com as entrevistas, 0s meios virtuais bastante utilizadas sdo o Facebook,
Orkut, LinkedIn e o email.

No entanto, todo esse esforco ainda ndo é suficiente. Gitomer (2008) atenta ao que
chama de “segredo do networking” o fato de sempre oferecer algo antes de receber algo. Estar
disposto a abrir mdo de algum recurso, informacdo ou tempo antes da outra pessoa fazé-lo
pode ser a chave da conquista. Dessa forma, evidencia-se a possibilidade de tornar o network
partner um amigo. A partir deste momento, ambos poderdo beneficiar-se com o

relacionamento.

4.2.4. Finalidades do Networking

Por que praticar networking? Por que praticar networking ja na universidade? Ha
algumas possibilidades pelos quais movimentam as pessoas a destinarem parte de seu tempo
para manter os seus relacionamentos e abrir novas possibilidades. Esta € uma questdo pessoal,
e vai depender exclusivamente dos objetivos de vida de cada estudante ou profissional.

Conforme os professores entrevistados, num contexto de mercado de trabalho cada vez
mais competitivo, aquelas pessoas que buscarem transitar em diferentes meios ampliardo sua
rede de contatos sociais e possuirdo um capital social diferenciado, que podera lhes
proporcionar vantagens no futuro. A idéia da pratica do networking a partir do ambiente
universitario esta associada a preocupacdo dos alunos ja comecarem a edificar seu capital
social. Outrossim, foram identificadas algumas possiveis respostas para a pergunta principal
“por que praticar networking?””:

e Realizar contatos para o futuro
e Fazer novos amigos

e Realizar negécios

e Ser conhecido

e Construir imagem positiva

e Manter imagem positiva

e Conhecer pessoas importantes

e Aprender (de forma informal)
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Souza (2003) explica que “fazer networking é criar, manter e usufruir sua rede de
contatos, de forma consciente e sistematica, com a proposta de alavancar seus objetivos
pessoais e profissionais”. Destaca-se nesta definicdo a palavra alavancar. Ela é a chave para
entender os motivos pelos quais os estudantes e profissionais praticam networking. Esta
prética é catalisadora de sonhos e objetivos.

Ainda segundo Souza (2003), hé outro conceito que pode auxiliar na compreensdo dos
objetivos de se realizar networking, o netliving. Souza (2003, p.67) o define como “ mais do
que uma técnica: € uma postura de vida e requer uma certa mudanca de mentalidade e de
comportamento social”. O netliving & viver conectado constantemente a sua rede de
relacionamentos, que proporcionara, a qualquer instante, a matéria prima do networking, que
é a informacdo obtida em cada contato. A finalidade maior do networking, portanto, baseado
neste conceito, é ter acesso a quem decide, pois este poderd ajudar na alavancagem dos
objetivos pessoais e profissionais (SOUZA, 2003).

Quem realizar bons contatos desde cedo e torna-los amigos podera realizar bons
negocios. Dessa forma, o aprendizado com essas praticas o transformara em uma pessoa
conhecida, com boa imagem, o que podera leva-lo a conhecer pessoas importantes. Estas, por

fim, lhe proporcionardo acesso a quem decide.
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o. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

5.1 TIPO DE PESQUISA

Este projeto, por abordar um tema bastante recente, e haver pouca ou quase nenhuma
informacdo a respeito, teve carater exploratério e descritivo. Conforme Gil (2008), as
pesquisas exploratérias tém como pressuposto trazer o tema a discussdo, desdobramentos e
assim proporcionar uma visdo geral acerca do fato. Esclarece ainda que esse tipo de pesquisa
costuma ser precursora para novas pesquisas no campo, a fim de buscar novas ideias,
modificar conceitos entre outros. Ao mesmo tempo, é descritiva porque levanta opinides,
atitudes e crencas da populacdo analisada (GIL, 2008).

A pesquisa foi realizada em duas etapas: qualitativa e quantitativa. A etapa qualitativa
foi desenvolvida com base na literatura e entrevistas em profundidade. As entrevistas foram
realizadas com profissionais que pudessem aportar conhecimentos e subsidios para o
desenvolvimento desse estudo.

Apos a analise da etapa qualitativa, a qual serviu de base para a elaboracdo do

questionario, deu-se inicio a etapa quantitativa.

5.2 SUJEITOS DA PESQUISA QUALITATIVA

Foram realizadas entrevistas em profundidade com 4 professores de areas distintas -
administracao, sociologia, psicologia e filosofia - e 3 ex-alunos do curso de Administracdo da
UFRGS. Gil (1995) destaca a importancia da entrevista como fonte de dados importantissima
para as pesquisas sociais, pois € uma forma eficiente de obter-se dados em profundidade
acerca do assunto. Essa técnica da entrevista em profundidade — ou informal - foi a mais
apropriada para esta pesquisa de — pois, segundo Gil (1995, p. 116), a entrevista informal “¢
recomendada nos estudos exploratérios que visam abordar realidades pouco conhecidas pelo
pesquisador”.

O critério de escolha dos participantes na etapa qualitativa foi, entre os professores,
através de indicacdo de profissionais que trabalhassem com areas relacionadas e que tivessem
um grau de conhecimento profundo nas suas areas de atuacdo e pesquisa. O segundo critério
foi a acessibilidade. Com relacéo as entrevistas realizadas com os ex-alunos, o pesquisador

buscou conhecidos recém formados no curso de Administracdo da UFRGS, que, pelo nivel de
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amizade, puderam expor suas ideias com maior naturalidade, conhecimento profundo e
percepcdes recentes da vivéncia no ambiente universitario.

Apds as entrevistas, foi realizada a analise de contetdo, que é a critica da entrevista e,
por fim, o levantamento de atributos para a pesquisa — que serviram de base para a confeccéao
do questionario aplicado na etapa quantitativa.

5.3 SUJEITOS DA PESQUISA QUANTITATIVA

O questionario foi estruturado e ordenado de acordo com os objetivos deste estudo. As
questBes foram construidas com base na literatura e nas entrevistas em profundidade, que
trouxeram conhecimentos especificos a respeito da populacdo analisada. Os sujeitos da
pesquisa quantitativa foram os alunos do curso de graduacdo em Administracdo da UFRGS.
Antes de ser aplicado o questionario, foi realizado pré-teste de compreensdo com possiveis
respondentes.

Atualmente, conforme dados cedidos pela COMGRAD/EA, a Escola de
Administragdo soma, em, 2012, 1.604 alunos, dentre os quais 1.430 sdo do curso de
Administracdo e 174 do curso de Administracdo Publica e Social. No curso de Administracéo,
478 alunos cursam no periodo diurno, o que corresponde a um terco do curso, enquanto 952
alunos cursam no periodo noturno. O projeto contou com alunos do curso de Administragéo.
O universo, portanto, é de 1.430 alunos, e a amostra minima deste projeto foi de 143 alunos
(10%), seja pela manh& ou pela noite, de qualquer semestre. Foram coletadas 230 amostras,

representando aproximadamente 16% do total.

5.4 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

O instrumento mais adequado para a etapa quantitativa desta pesquisa € a aplicacdo de
questionarios ao maior niumero possivel de alunos do curso. Gil (1995), define questionario
como uma técnica de investigacdo composta por um elevado nimero de questdes, que tem
por objetivo conhecer opinides, crencas, sentimentos, interessas e expectativas. Foi elaborado
um questionario procurando abordar uma lista de variaveis abrangente, utilizando-se de
questdes fechadas e abertas.

Foi realizada também uma pesquisa documental e bibliografica junto a Escola de

Administragdo da UFRGS, com o objetivo de angariar as informacdes basicas dos alunos.
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5.5 TRATAMENTO, ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Foi aplicada a técnica de analise de conteludo nas entrevistas, que foram gravadas —
com consentimento — e transcritas. A identidade dos entrevistados foi preservada no
anonimato. Esta analise procurou agrupar as opinides convergentes e também identificar em
que os entrevistados discordam sobre o tema.

O questionario, por sua vez, foi aplicado através de um software muito utilizado em
pesquisas cientificas atualmente, o Google Form (Formulario do Google). E um instrumento
online que, hoje em dia, torna a pesquisa facilmente encaminhada aos pesquisados e
rapidamente respondida por eles, sendo todos os dados guardados eletronicamente no Google
Drive (Disco do Google).

Apos a coleta dos dados, estes tiveram tratamento no software SPSS, que € de facil
manuseio e Otima aplicabilidade com tratamento de dados, correlagdes de dados, graficos e
analises estatisticas. A interpretacdo ficou a cargo do pesquisador, apos todos os

desdobramentos com as informagdes organizadas.

5.6 VALIDACAO E LIMITACAO DO ESTUDO

A validacdo do questionario (etapa quantitativa) foi realizada através de um pré-teste
de compreensdo. Foi aplicada a pesquisa a possiveis respondentes que estdo numa fase mais
avancada na faculdade, e estes fizeram criticas ao questionario, observando, principalmente,
se as questdes estavam claras e coerentes.

Este estudo limita-se apenas ao universo de estudantes do curso de graduacdo em
administracdo na UFRGS. Todas as suas analises ndo poderdo ser estendidas para qualquer

outro curso de administracao ou ainda para qualquer outro curso da UFRGS.
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6. ANALISES

Essa pesquisa teve como objetivo entender se 0s estudantes do curso de graduacdo em
Administragcdo na Universidade Federal do Rio Grande do Sul praticam networking, e de que
forma ela ocorre. O publico analisado é bastante heterogéneo,

6.1 PERFIL DA AMOSTRA

A amostra esta caracterizada por variaveis categdricas. A distincdo dos estudantes
respondentes se deu através do género, idade, semestre que esta cursando, turno de estudo,
area de atuacdo e se o estudante se considera praticante de networking ou néo.

Segue abaixo a freqliéncia desses dados.

Tabela 3 - Frequéncia de Género

A Percentual
Genero Frequéncia| Valido
Valido Masculino 115 51,3
Feminino 109 48,7
Total 224 100,0
Branco 5
Total 229

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Tabela 4 - Frequéncia de Faixas de Idade

: : Percentual
Faixas de idades Frequéncia| Valido
Valido Ate 20 anos 46 20,2
21 a23anos 79 34,6
24 a 26 anos 50 21,9
Mais de 26 anos 53 23,2
Total 228 100,0
Branco 1
Total 229
Fonte: Dados da pesquisa (2012)
Tabela 5 - Média de Idade
N Minimo | Maximo Média
228 18 55 24,34

Fonte: Dados da pesquisa (2012)
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Com relagdo aos dados pessoais, 0s respondentes se dividem quase que igualmente
entre homens e mulheres, e a idade média concentra-se por volta dos 23 anos. A distribuicdo
das idades esta bem esparsa, 0 que é bom para o estudo.

Tabela 6 - Frequéncia de Semestres

Percentual | Percentual
Semestre Frequéncia| Valido |cumulativo
Valido 1 23 10,2 10,2
2 20 8,8 19,0
3 18 8,0 27,0
4 23 10,2 37,2
5 23 10,2 47,3
6 20 8,8 56,2
7 15 6,6 62,8
8 33 14,6 77,4
9 27 11,9 89,4
10 24 10,6 100,0
Total 226 100,0
Branco 3
Total 229

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Tabela 7 - Frequéncia de Turnos

Percentual
Turno Freqiéncia| Valido
Valido Diurno 69 30,4
Noturno 158 69,6
Total 227 100,0
Branco 2
Total 229

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Tabela 8 - Frequéncia das Areas de Atuacio

A x Percentual
Area de atuacdo Frequéncia | Vélido
Vaélido Financas 72 31,7
Marketing 64 28,2
Recursos Humanos 38 16,7
Producéo e Sistemas 18 7,9
Publica 35 15,4
Total 227 100,0
Branco 2
Total 229

Fonte: Dados da pesquisa (2012)
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As amostras deste estudo evidenciam uma boa distribuicdo dos participantes da
pesquisa entre 0s semestres, pois todos eles giram em torno de 10%. Considerando-se que 0
curso tem 10 semestres, a divisdo estd quase linear. Com relagdo ao turno, os resultados
obtidos indicam 30% de alunos cursando no periodo diurno, que é um valor extremamente
aproximado da porcentagem de alunos do universo analisado.

A divisdo dos alunos entre as areas é um dado que servira para maior distin¢do entre

os alunos nas analises posteriores.

Tabela 9 - Frequéncia de Pratica de Networking

fei ; Percentual
Pratica de Networking Frequéncia| Valido
Valido Néo praticante 49 21,6
N&o praticante, mas tem 94 41,4
intencdo de praticar
Praticante 84 37,0
Total 227 100,0
Branco 2
Total 229

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Uma das variaveis mais reveladoras desse trabalho, a divisdo dos estudantes entre
praticantes, ndo praticantes e ndo praticantes, porém com intencdo de praticar evidencia a
informacao esperada que a maioria dos alunos ndo se considera um praticante de networking.
Pouco mais de um terco dos respondentes consideram-se praticantes do networking. Um dos
entrevistados afirmou que “a percep¢do ¢ que a minoria pratica networking” ¢ outro ainda
confirma, lamentando que “o aluno, por ndo ter nenhum processo de coaching ou menturing
durante a faculdade, que o instrua [...] chega ao final do curso sem uma reflexdo sobre qual é
a sua networking.”

Outra informacdo que se destaca é de que 41% dos alunos ao menos tém a intencéo de
praticar networking, talvez por falta de conhecimento, como observado na entrevista com o
professor.

6.2 PERCEPGAO EM RELAGCAO A IMPORTANCIA DO NETWORKING

Realizar networking é importante porque a rede de contatos aumenta, e, dessa forma,

as chances de surgirem novas oportunidades de projetos, trabalhos e negocios aumentam
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significadamente. Reconhecer a importancia do networking e seus beneficios é passo
fundamental para o desenvolvimento de competéncias e para a pratica em si.

Na questdo abaixo, concordando que tais afirmacGes sdo importantes, os alunos
confirmam que consideram o networking universitario importante para suas vidas
profissionais.

Se aceita a fidedignidade da escala quando o Alfa de Cronbach for igual ou superior a

0,60.

Tabela 10 - Médias da frequéncia da postura frente ao ambiente universitario

POSTURA FRENTE AO AMBIENTE UNIVERSITARIO. MEDIA
1.Vejo os colegas pelas suas capacidades 3,30
2.\Vejo os colegas por sua amizade 3,96
3. Tenho uma boa relacdo com os professores 3,88
4. Sou lider informal 3,01
5. Sou lembrado por todos na faculdade 2,55
6. Serei indicado pelos colegas no futuro 3,07
7. Realizo marketing pessoal 2,48
8. Conheco muitas pessoas 3,22
9. Faco negdcios com amigos na faculdade 2,30
10. Mantenho contato com os alunos promissores 2,61
11. Indicarei meus colegas no futuro 3,89
12. Sou conhecido 3,00
13. Participo de eventos relacionados a profissdo 2,84
14. Participo/participei de diversas organizacfes (PS Junior, Centro Académico, AIESEC, Trote 2,39
Solidario, Projetos de Extensédo, Bolsas...)
15. Construo experiéncias em diversos lugares e areas 3,38
16. Converso com 0s amigos sobre negécios e oportunidades do mercado 3,76
17. Influencio os colegas 3,16
18. Traco um objetivo profissional e faco de tudo para alcancé-lo 3,66
19. Mantenho contato com todos os conhecidos da faculdade 2,75
20. Tenho contato por redes sociais com 0 maximo de pessoas 2,86
21. Tenho postura profissional em sala de aula 3,34
22. Tenho habilidades de se relacionar 3,75

Alfa de Cronbach=0,87
Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Dentre as indicacfes de importancia atribuidas as préaticas de networking, verifica-se
que 0s itens “ver os colegas por sua amizade” e “ter uma boa relagdo com os professores” sdo
0s mais relevantes. O de menor importancia estd em “Participo/participei de diversas
organizacdes (PS Junior, Centro Académico, AIESEC, Trote Solidario, Projetos de Extensao,
Bolsas...)”. Nenhuma das variaveis atingiu o patamar de média quatro, porém nenhuma
atingiu meédia abaixo de dois, o que reforca a ideia de que “os alunos n3o pensam nisso

(networking)” e ou “ndo praticam networking”, segundo as entrevistas em profundidade.
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6.3 PERCEPCAO EM RELACAO A COMPETENCIAS DE NETWORKING

Desenvolver competéncias para praticar networking esta diretamente ligado ao éxito
da prética. Quanto mais se procura desenvolver as habilidades, capacidades e atitudes

descritas no quadro abaixo, mais apto estara o aluno para a préatica de networking.

Tabela 11 - Média das competéncias de networking

AFIRMACOES MEDIA
1. Saber o que se quer na profissdo 3,99
2. Saber quais as prioridades da vida 4,26
3. Capacidade de influenciar 3,54
4. Capacidade de se entrosar 3,82
5. Capacidade de transitar em diferentes meios 3,97
6. Habilidade de negociagio 3,91
7. Habilidade de transmitir uma boa imagem 3,94
8. Habilidade para a comunicagio face-a-face 3,99
9. Habilidade politica 3,48
10. Conhecimento do mundo dos neg6cios 3,73
11. Conhecimento do que se quer da vida 4,06
12. Saber aconselhar 3,68
13. Interagir com as pessoas 4,07
14. Entender de pessoas 4,07
15. Habilidade para avaliar outras pessoas 3,85
16. Autoconhecimento 4,13
17. Flexibilidade 4,09
18. Saber discutir ideias 4,30
19. Habilidades de se relacionar 4,11

Alfa de Cronbach=0,93
Fonte: Dados da pesquisa (2012)

As amostras revelam que os alunos procuram, no ambiente universitario, desenvolver
as competéncias necessarias para a pratica de networking, ainda que estas podem ser
desenvolvidas “de uma forma mais natural” ou ainda “de forma inconsciente”, conforme as
entrevistas em profundidade. Entretanto, como por volta de 40% dos alunos se consideram
ndo praticantes, contudo tém a intencdo de praticar (questdo 6 do questionario — Anexo deste
trabalho), a informacdo de que os alunos no geral buscam desenvolver as competéncias é um
indicativo de que este desenvolvimento pode ser consciente. O item com 0 menor grau de

concordancia foi a “habilidade politica”

6.4 PERCEPCAO DOS OBJETIVOS PARA REALIZAR NETWORKING



31

“As pessoas ndo praticam networking apenas por praticar, pois essa seria uma atitude
vazia”, afirma um dos entrevistados. Ha, sem duvida, objetivos pessoais intrinsecos que
norteiam a pratica do networking. Abaixo estd a tabela com as médias do grau de
concordancia dessas finalidades da prética do networking.

Tabela 12 - Média dos objetivos para se realizar networking

FINALIDADES MEDIA
1. Fazer amigos 4,12
2. Construir uma boa imagem de si 4,02
3. Influenciar pessoas 341
4. Ser conhecido/lembrado 3,50
5. Desenvolver habilidades pessoais 4,11
6. Satisfazer as necessidades de relac¢Oes sociais 371
7. Realizar negdcios 3,26
8. Ser indicado no futuro 3,56
9. Iniciar a sua inser¢do no mercado de trabalho 3,60
10. Conhecer pessoas para obter facilidades profissionais 3,27
11. Trocar informagdes 4,18
12. Compartilhar projetos com outras pessoas 3,90
13. Construir conhecimento junto a outras pessoas 4,16
14. Formar grupos de amigos conforme identificacdes profissionais 3,34
15. Formar grupos de amigos conforme interesses comuns, que nao da rea profissional 4,14
16. Mostrar que é um profissional capacitado na sua area 4,06

Alfa de Cronbach=0,89
Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Os objetivos que aparecem com média alta sdo “construir conhecimento junto a outras
pessoas” e “trocar informagdes”, o que denota a importancia dada a busca por conhecimento e
informacBes no ambiente universitario. Na seqiiéncia, 0s objetivos “formar grupos de amigos
conforme interesses comuns, que ndo da area profissional” e “fazer amigos”, comprovam que
os alunos procuram interagir mais com as pessoas e conhecé-las, no ambiente universitario,
para fins de amizade, e ndo tanto para fins profissionais. O objetivo que obteve a menor média
¢, justamente, “conhecer pessoas para obter facilidades profissionais, o que comprova a
questao cultural abordada nas entrevistas. “[...] Aqui no Brasil, as pessoas ndo véem com bons
olhos [..] um proposito utilitarista (nas relagdes)”, conforme uma das entrevistas em

profundidade.

6.5 PERCEPCAO DAS FERRAMENTAS DE NETWORKING UTILIZADAS PELOS
ESTUDANTES




32

Para criar e manter as redes de relacionamento ha varias maneiras de alimentar as
relagdes. Sdo chamadas aqui de ferramentas, listadas na tabela abaixo. A escala dessa variavel

¢ menor, ¢ houve a opg¢do “ndo utilizo” para os respondentes.

Tabela 13 - Média das ferramentas utilizadas em networking e percentual de ferramentas néo utilizadas

UTILIZA NAO UTILIZA
Meédia (escala de 1 Respondentes Percentual
ad) (n=230)
1. Facebook 3,03 27 11,9
2. Facebook BranchOut 1,68 187 83,1
3. LinkedIn 1,81 137 60,1
4. Orkut 1,19 175 77,1
5. Email 3,43 5 2,2
6. Grupos de Emails 2,54 73 32,2
7. Almogo 2,10 84 36,8
8. Café 2,11 88 38,6
9. Janta 1,90 102 44,7
10. Happy Hour 2,37 75 32,9
11. Café da manha 1,54 162 71,4
12. Mensagens de celular 2,42 51 22,5
13. Ligacdes de celular 2,59 34 14,9
14. Outro 2,48 151 83,9

Alfa de Cronbach=0,98
Fonte: Dados da pesquisa (2012)

E notério que a grande maioria afirma ndo utilizar as ferramentas “Facebook
BranchOut”, “Orkut”, “Café da manha” e “LinkedIn”, que também possuem as menores
médias entre os que utilizam. Por outro lado, dentre as ferramentas que sdo utilizadas, as
médias mais altas estio com os “Emails” e o “Facebook”, denotando um carater mais online
do que presencial das ferramentas mais utilizadas para manter seus relacionamentos.

Dentre aqueles que colocaram outras opgdes, destaca-se a pratica desportiva como

uma forma de manter os relacionamentos.

6.6 PERCEPCAO DA RELACAO ENTRE NETWORKING E SUCESSO
PROFISSIONAL

A pratica de networking pode levar a pessoa a um sucesso profissional. Essa relacéo
existe porque, a partir do momento em que a pessoa amplia a sua rede de contatos sociais — 0s
lacos fracos — a possibilidade de transitar em diferentes meios o fard mais lembrado e,
conforme sua especialidade profissional, tera a chance de receber mais indicacfes. Abaixo
estéo as tabelas que mostra a percepg¢éo dos alunos quanto a essa associagao entre networking

e sucesso profissional.
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Tabela 14 - Frequéncia do grau de importancia do networking para se obter sucesso profissional

GRAU DE Percentual
IMPORTANCIA | Frequéncia| Valido
Vélido 1 1 A4

2 6 2,6
3 31 13,6
4 76 33,3
5 114 50,0
Total 228 100,0
Branco 1
Total 229

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Tabela 15 - Média da percepgéo da associagéo entre networking e sucesso profissional

N Média
228 4,30
Fonte: Dados da pesquisa (2012)

A média dessa percepcdo é muito alta, pois atinge 4,30 de maximo cinco. Isto

comprova que os alunos, no geral, associam networking a sucesso profissional.

6.7  AS DIFERENCAS DE PERCEPCOES DOS ENTREVISTADOS.

N&o houve significativa diferenca de percepcdo entre os respondentes nos parametros
“idade” e “género”. Os subitens abaixo estdo divididos de acordo com os parametros onde

houve diferenca de percepcéo.

6.7.1. Diferencas de percepc¢do segundo a pratica.

No teste de percepcdo da postura frente ao ambiente universitario, foi identificada

diferenca significativa entre os grupos, com o p-valor (SIG) < 0,001.

Tabela 16 - Diferencgas de percepg¢éo da postura no ambiente universitario segundo a pratica

IMPORTANCIA
SEGUNDO A PRATICA |N | Subconjunto para alfa = 0.05
Praticante 84 77,76 A
N&o praticante, mas com 94 67,48
intencdo de praticar B
N&o praticante 49 58,63 c

Fonte: Dados da pesquisa (2012)
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A tabela acima demonstra que ha diferenca de percepgdo entre os participantes da
pesquisa segundo as trés categorias de pratica. Cada letra representa um comportamento
semelhante. No caso, cada variavel possui uma letra (A, B ou C), o que significa que cada
grupo possui percepgdes distintas dos demais. Os ndo praticantes possuem média inferior aos
demais, a0 passo que 0s praticantes possuem as médias maiores. Isto significa que o0s
praticantes, ao atribuirem notas maiores as afirmacdes da questdo um, afirmam que dao mais
importancia a pratica do networking, seguidos por aqueles que ndo praticam todavia com tém
intengdo de utilizar e os que ddo menor valor ao networking no ambiente universitéario, por
sua vez, sdo, justamente, 0s ndo praticantes.

No teste que relacionou a préatica e as competéncias, houve diferenca significativa
entre 0s grupos, com o p-valor < 0,001.

Tabela 17 — Diferencas de percepcédo das competéncias para a pratica de networking segundo a pratica

COMPETENCIAS
SEGUNDO A PRATICA | N | Subconjunto para alfa = 0.05
Praticante 84 78,88 A
N&o praticante, mas com 94 73,88
intencdo de praticar B
N&o praticante 49 70,82 B

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Os praticantes procuram desenvolver competéncias para a criagdo e manutencao das
suas redes, ja 0s ndo praticantes e ndo praticantes com intencdo de praticar possuem uma
média significadamente menor, 0 que comprova a menor preocupacdo dos que ndo praticam
networking em desenvolver capacidade e habilidades para praticar networking. Os nao
praticantes e ndo praticantes com intengdo possuem comportamento parecido neste parametro
(grupo B).

Quando divididos segundo a préatica, os respondentes possuem diferencas de
percepcdo ao revelar os motivos pelos quais praticam networking. Foi identificado

significativa diferenca entre os grupos, com p-valor < 0,001.

Tabela 18 - Diferencas de percepcéo das finalidades do networking segundo a préatica

FINALIDADES . _
SEGUNDO A PRATICA N | Subconjunto para alfa = 0.05
Praticante 84 64,81 A
N&o praticante, mas com 94 59,48
intencdo de praticar B
N&o praticante 49 54,49 c

Fonte: Dados da pesquisa (2012)



35

A média dos praticantes difere significativamente das médias dos N&o praticantes, ao
passo que os N&os praticantes, mas com intencdo de praticar difere significativamente dos
Né&o praticamente.

A diferenca de média é bem elastica em quase todas as afirmagdes. Conclui-se dessa
analise que aqueles que sdo praticantes de networking o fazem buscando quase todas as
finalidades identificadas — a maioria com média acima de 4 - a0 passo que 0s ndo praticantes
assinalaram média acima de quatro em uma questdo: construir conhecimento junto a outras
pessoas. Este seria 0 Unico objetivo comum entre os respondentes conforme a divisdo em

analise. Novamente h4, portanto, distincdo de percepcao entre os trés grupos analisados.

Tabela 19 — Diferencas de percepcdo de competéncias segundo a prética

NAO
FERRAMENTAS ~
UTILIZADAS PARA NAO PRATICANTE, PRATICANTE
PRATICANTE MAS COM - SIG
MANTER A REDE DE - = (MEDIA)
CONTATOS (MEDIA) INTENCAO
(MEDIA)
1. Facebook 2,62 2,92 3,33| 0,00
7. Almocgo 1,53 2,00 2,31 0,01
8. Café 1,44 2,00 2,34\ 0,00
13. Ligacdes de celular 2,03 2,50 2,921 0,00

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Dentre as ferramentas utilizadas para manter o networking, ha diferenca de percepcéo
apenas em quatro delas: Facebook, Almoco, Cafe e Ligacdes de celular. Nesses itens, aqueles
que se consideram ndo praticantes possuem uma média muito baixa, e diferem

significativamente dos demais.

6.7.2. Diferencas de percepcdo segundo o semestre

Foi identificada significativa diferenca de percepcdo entre os respondentes entre 0s

semestres com relacdo a importancia dada ao networking. O p-valor < 0,001.
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Tabela 20 - Diferencas de percepcéo da postura no ambiente universitario segundo o semestre

IMPORTANCIA Subconjunto para

SEGUNDO O SEMESTRE | N alfa=0.05

2 20 77,55 A
10 24 75,42 AB
9 27 73,81 AR
8 33 71,15 ABC
7 15 71,13 ABC
1 23 65,74 BC
5 23 65,09 BC
4 23 64,96 BC
3 18 62,89 c
6 20 62,65 C

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Na tabela acima, observa-se 0s trés grandes grupos de percepcao diferente (A, B e C).
O primeiro inclui os semestres mais adiantados — adicionando-se 0 segundo semestre -, 0
segundo com 0s semestres de meio e 0 terceiro grupo dos semestres mais iniciais menos o
segundo semestre. A média do 2° semestre se difere significativamente das medias dos
1,5,4,3,6 semestres. As médias dos outros nao se diferem significativamente

Nota-se um comportamento de média diferente pelos alunos do segundo semestre, que
possuem medias tdo altas quanto as dos mais adiantados. Ndo se sabe exatamente a causa
desse comportamento, se ele reflete realmente as circunstancias dos alunos do segundo
semestre. E possivel, em contrapartida, que os alunos desse semestre tenham uma percepcao
distinta dos demais alunos da faculdade por estarem recém no inicio e por ja terem passado
pelo periodo de euforia (primeiro semestre). Pode ser que é exatamente nesse periodo que 0s
alunos mergulham no ambiente universitario, e buscam, intensamente, participar mais das

atividades relacionadas a universidade.

Tabela 21 - Diferencas de percepcéo das competéncias para a pratica de networking segundo o semestre

COMPETENCIAS A SEREM
DESENVOLVIDAS NO
AMBIENTE 10| 20 | 30 | 4° | 5° | 6° | 7° | 8 | 9° | 10° |SIG
UNIVERSITARIO

3. Capacidade de influenciar 3,74|13,85|3,39(3,52|3,26|3,53|3,87|3,67|3,74|3,00| 0,05
4. Capacidade de se entrosar 3,7414,20|3,28|3,70|3,39|3,90|4,00|4,09|4,30| 3,50 0,00
12. Saber aconselhar 3,8314,05(3,78|3,61|3,26|3,65|3,87|3,88|3,70|3,17|0,05
13. Interagir com as pessoas 4,04|455|3,83(4,09|3,57|4,00|4,20|4,09|4,41{3,91|0,03
19. Habilidades de se relacionar | 4,00|4,50|3,72|4,13|3,61|4,15|4,47|4,25|4,31|3,88| 0,03

Fonte: Dados da pesquisa (2012)
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Na percepcdo dos estudantes com relacdo as competéncias a serem desenvolvidas na
universidade, ha pouca diferenga, segundo o critério de divisdo por turnos. O p-valor= 0,028.
E interessante observar que as poucas divergéncias estdo nas competéncias relacionais, como
capacidade de influenciar, interagir com as pessoas e habilidade de se relacionar. Alunos dos
semestres finais — em especial o Gltimo — possuem médias bem menores do que 0s demais
semestres. Isto significa que, em Ultima anélise, a percep¢do dos alunos dos semestres finais é
que ndo é tdo necessario desenvolver habilidades relacionais para praticar o seu networking.
Este pode ser ainda um reflexo de que as habilidades ja tenham sido desenvolvidas.

Foi identificada significativa diferenca de percepcdo no teste de finalidades de

networking conforme a distribuigéo entre os semestres. O p-valor foi de 0,01.

Tabela 22 - Diferencas de percepcéo das finalidades do networking segundo o semestre

FINALIDADES

SEGUNDO O SEMESTRE | N | Subconjunto para alfa = 0.05

2 20 65,60 A

10 24 63,38 AB
7 15 63,33 AB
9 27 62,93 AB
1 23 60,39 AB
8 33 59,91 AB
4 23 59,52 AB
3 18 56,72 B

6 20 56,60 B

5 23 55,17 B

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

A média do 2° semestre se difere significativamente das medias do 3,6,5. As medias
dos outros ndo se diferem significativamente.

A percepcdo dos respondentes, conforme o parametro de objetivos de se praticar
networking, possui poucas distingdes. Apenas nos itens “fazer amigos”, “construir uma boa
imagem de si”, “desenvolver habilidades pessoais” e “realizar negocios” ha diferencas de
percepcOes. De acordo com as analises anteriores, 0s alunos do segundo semestre mantém
uma média alta, se comparado aos demais alunos dos outros semestres. Entretanto, o que
chama atencdo neste parametro sdo as baixas médias nestes quatro itens dos alunos de meio
de curso (5° e 6° semestres), se comparado as médias dos outros semestres.

Esta diferenca de percepgéo pode ter varios motivos, aqui desconhecidos. Realizando-
se um pequeno raciocinio, alunos de meio de curso podem ndo buscar realizar novos amigos e

se fazer conhecido pelo fato de que ja teve contato com a maioria dos outros semestres.
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Portanto, o networking deles ja ndo tem como objetivos fazer novas amizades, mas sim trocar

informacdes e buscar conhecimentos — que possuem as maiores médias gerais.

Tabela 23 - Diferencas de percep¢do das ferramentas de networking segundo o semestre

FERRAMENTAS
UTILIZADAS
PARA MANTERA | 1° | 2° | 3° | 4° | 5° | 6° | 7° | 8° | 9° | 10° |SIG

REDE DE
CONTATOS
1. Facebook 3,29|3,37|3,12|2,63|3,00|2,47|2,62|2,80| 3,16 | 3,50| 0,02

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Hé& quase nenhuma diferenca de percep¢do dos respondentes, divididos em semestres,
com relacdo as ferramentas utilizadas para manter a rede de relacionamentos. A Unica
diferenca esta no primeiro item: o Facebook. Os alunos do meio de curso — do 4° ao 7°
semestre — possuem médias significadamente mais baixas que as dos demais. Isto significa
que os alunos de meio de curso utilizam menos o Facebook para manter suas redes de
relacionamentos, comparados com os demais alunos dos outros semestres. Esta € uma analise
curiosa, e a razdo disso € desconhecida, porém, conforme uma das entrevistadas, € nesse
periodo em que a maioria alunos ja ingressa no mercado de trabalho. A resposta pode transitar
por este caminho, pois 0s alunos, ao ingressarem no mercado de trabalho, diminuem seu
tempo livre, o que diminui o tempo para se dedicar, por exemplo, ao cultivo das amizades e
contatos sociais.

Conforme os semestres dos alunos, ndo ha diferencas de percep¢do acerca do grau de

importancia que atribuem ao networking para o sucesso profissional.

6.7.3. Diferencas de percepcdo segundo o turno

Os estudantes sao divididos entre aqueles que estudam no periodo diurno (matutino) e
aqueles que estudam no periodo noturno. H& pouquissimas diferencas de percepcdo entre 0s

alunos dos dois turnos.

Tabela 24 - Porcentagem de Significancia das variaveis segundo o turno

Sig. (2-

tailed)
IMPORTANCIA 0,18
COMPETENCIAS 0,76
OBJETIVOS 0,80

Fonte: Dados da pesquisa (2012)



Tabela 25 - Diferencas de percepcéo da postura no ambiente universitario segundo o turno

POSTURA FRENTE AO AMBIENTE DIURNO NOTURNO SIG
UNIVERSITARIO. (MEDIA) (MEDIA)
13. Participo de eventos relacionados a profissao 3,07 2,75 0,05
14. Participo/participei de diversas organizagdes (PS Junior, 2,81 2,23| 0,01
Centro Académico, AIESEC, Trote Solidario, Projetos de
Extensdo, Bolsas...)

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Quanto a postura no ambiente universitario, a diferenca de percepc¢do estd sobre a
participacdo de eventos relacionados a profissdo e a participacdo de organizacfes como
Centro Académico e outros. Os estudantes do diurno possuem uma média significadamente
maior que a dos alunos do noturno. Isto ocorre provavelmente porque aqueles que estudam a
noite trabalham durante o dia, e possivelmente ndo dispdem de tempo para participar desses
eventos e organizacoes.

N&o ha diferenca significativa de percepcdo entre os alunos dos dois turnos com
relacdo as competéncias necessarias para desenvolver networking e a associacdo do grau de

importancia do networking para se obter sucesso profissional.

Tabela 26 - Diferencas de percepcéo das finalidades do networking segundo o turno

DIURNO NOTURNO
FINALIDADES DO NETWORKING (MEDIA) (MEDIA) SIG
2. Construir uma boa imagem de si 4,20 3,95| 0,04

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Tanto os alunos do diurno e do noturno possuem percepcdes semelhantes acerca dos
objetivos de se praticar networking. A Unica diferenca esta na finalidade de se construir uma
boa imagem de si: os alunos do diurno possuem uma media significadamente maior, mesmo

gue a média do noturno também seja alta.

Tabela 27 - Diferencgas de percepcéo das ferramentas de networking segundo o turno

FERRAMENTAS UTILIZADAS PARA MANTER A REDE

DE CONTATOS DIURNO

NOTURNO
2,08

SIG
0,01

9. Janta 1,54

Fonte: Dados da pesquisa (2012)
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Os alunos do diurno e noturno diferem, ainda, em uma das ferramentas utilizada para
manter as redes de relacionamentos: a janta. A média dos alunos que cursam pela manha é

significadamente menor, conforme quadro acima.

6.7.4. Diferencas de percepcdo segundo a area

Os alunos sdo divididos entre cinco grandes areas: financas, marketing, recursos
humanos, producdo e sistemas e publica. Ha diferenca relevante de percepcdo entre os alunos
dessas areas apenas quanto as posturas frente ao ambiente universitario. Nas demais analises,
ha apenas alguns pontos de distingéo.

Foi identificada diferenca significativa de percepcao no teste que analisou a postura no

ambiente universitario pelos respondentes divididos nas areas, com o p-valor < 0,001.

Tabela 28 - Diferencas de percepcao da postura no ambiente universitario segundo a area

IMPORTANCIA Subconjunto para
SEGUNDO A AREA N alfa=0.05
Producdo e Sistemas 18 73,83 A
Finangas 72 72,93 A
Marketing 64 68,69 AB
Recursos Humanos 38 67,37 AB
Puablica 35 62,57 B

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

A média do grupo Producdo e Sistemas e Financas diferem significativamente da me
média do grupo publica, a média dos demais grupos ndo se diferem significativamente.

E notdria a diferenca das médias dos alunos da area publica, em relacdo aos demais.
As médias estdo todas baixas, o que pode significar que os alunos da area publica nédo
valorizam tanto ser lembrado, ser conhecido, indicar colegas no futuro, manter contato com os
amigos na faculdade e ainda construir experiéncias em diversos lugares. A explicacdo para
este fato pode perpassar pela seguinte inferéncia do pesquisador: os alunos da area publica
possivelmente tém meédias menores porque ja trabalham no setor publico ou estdo se
preparando para concursos publicos. E na area publica, onde ha estabilidade de carreira, ha
menor preocupacdo com colocacao e recolocacdo no mercado de trabalho.

Destaca-se, também nessa analise, a alta media dos alunos de finangas no quesito
“fazer negocios com amigos na faculdade” com relagdo aos demais. No item “manter contato
com 0s alunos promissores”, chama a aten¢do a baixa média dos alunos da area de recursos

humanos.



Tabela 29 - Diferencas de percepcéo das finalidades do networking segundo a area
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FINALIDADES DO Financas | Marketing | [ecUrs0s | PTOSUG0E | pypjicy |
NETWORKING (MEDIA) | (MEDIA) (MEDIA) | (MEDIA) (MEDIA)
2. Construir uma boa imagem 4,04 4,16 4,24 3,50 3,79 0,01
de si

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Enquanto os alunos das trés primeiras areas possuem médias altas para a finalidade do
networking “construir uma boa imagem de si”, as areas de producdo e sistemas e¢ pubica
divergem em suas percepgdes, tendo médias bem menores. Nesta andlise, diferem-se
significativamente os alunos das areas de “Produg@o e Sistemas” com os demais, que nao

possuem diferenca significativa entre si.

Tabela 30 - Diferencgas de percepcao das ferramentas utilizadas para manter contatos segundo a area

FERRAMENTAS :
UTILIZADAS PARA | Finangas |  Marketing pecursos ngg:ﬁqaaose Pablica | ¢
MANTER A REDE | (MEDIA) |  (MEDIA) (MEDIA) (MEDIn) | (MEDIA)
DE CONTATOS
3. LinkedIn 1,93 1,42 1,67 2,56 164 | 0,04

Fonte: Dados da pesquisa (2012)

Os alunos da area de producao possuem uma percep¢do bem diferente em relacdo aos
demais sobre a ferramenta LinkedIn. Enquanto as outras areas mantém média abaixo de dois,
a média do grau de utilizacdo dos alunos de producéo e sistemas passa de 2,5. Os alunos da
area “Produgdo e Sistemas” diferem, significativamente, das areas de “Marketing”, “Recursos

Humanos” e “Publica”.

Tabela 31 - Diferencgas de percepcéo do grau de importancia do networking para se obter sucesso profissional segundo

a area
GRAU DE Financa | Marketing | Recursos Humanos | Produgdo e Sistemas | Publica si
IMPORTANCIA | (MEDIA)s | (MEDIA) (MEDIA) (MEDIA) (MEDIA) g-
DO 4,38 4,33 4,42 4,33 3,94 0,09
NETWORKING
PARA
SUCESSO
PROFISSIONAL

Fonte: Dados da pesquisa (2012)
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E interessante verificar que os alunos da area publica possuem mesmo um perfil
diferente, que difere significativamente das demais &reas. Enquanto a média do grau de
importancia do networking para sucesso profissional atinge quase 4,5 nas outras &reas, na area
publica esse nimero ndo passa de quatro. Isto significa que, no geral, os alunos da area
publica associam bem menos networking a sucesso profissional do que os alunos das outras

areas, e a explicacdo pode estar na inferéncia do pesquisador descrito anteriormente.
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7. CONCLUSOES E RECOMENDAGCOES FINAIS

O presente estudo teve como objetivo geral entender a pratica do networking entre 0s
estudantes do Curso de Administragdo da UFRGS. Procurou-se revelar aqui a importancia
que os estudantes ddo ao networking no ambiente universitario, se eles procuram desenvolver
competéncias para praticar networking, com que intengdes praticam e ainda se associam essa

pratica a sucesso profissional.

7.1  CONCLUSOES

A percepcao geral deste estudo é que os alunos deste curso ndo julgam networking téo
importante no ambiente universitario. A partir da amostra, verificou-se que pouco mais de um
terco se considera praticante de networking, o que é um nimero muito baixo e esta de acordo
com o exposto nas entrevistas em profundidade. Em contrapartida, daqueles que ndo praticam,
boa parte assinala a intengéo de praticar.

Verificou-se que 0s objetivos mais comuns da pratica do networking no ambiente
universitario sdo de carater relacional e com foco na busca por informagdes e conhecimentos.
As ferramentas que os alunos mais utilizam para manter suas redes de relacionamentos séo
por meio online, 0 que confirma o exposto pelos especialistas e ex-alunos nas entrevistas em
profundidade. Sdo mais utilizados os emails e a rede social Facebook, apesar dos alunos de
meio do curso a utilizarem com menor frequéncia — que pode ser decorréncia da entrada ao
mercado de trabalho e consequiente diminuicdo do tempo para manter os relacionamentos.

Importante salientar que os alunos, no geral, procuram desenvolver competéncias para
praticar networking e associam networking a sucesso profissional, o que contrasta com a
informacdo de que apenas poucos praticam networking.

Notou-se que aqueles que se consideram praticantes de networking sdo, também,
aqueles que dao maior importancia a rede de relacionamentos e buscam desenvolver mais
competéncias. Aqueles que tém intencdo de praticar possuem comportamento parecido com o
daqueles que praticam. Os ndo praticantes possuem conduta distinta dos demais.

Com relacdo a divisdo entre os turnos, destaca-se que os alunos do diurno participam
muito mais de atividades extraclasse do que alunos do noturno. Isto deve ocorrer pelo fato de

os alunos do noturno geralmente cursam a noite porque ja trabalham.
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Na divisao de percepc¢des entre os alunos das cinco areas, ficou claro que os alunos da
area publica tém uma percepcao diferente dos demais. Eles ddo menos importancia ao
networking, procuram desenvolver menos as competéncias para praticar networking, utilizam
menos ferramentas e associam menos networking a sucesso profissional. Essa diferenciacéo
deve ocorrer porque os alunos da area publica provavelmente ja trabalnam na esfera publica
ou estdo estudando para concursos publicos. A carreira na area governamental, caracterizada
pela estabilidade, ndo demanda tanto aos servidores que estejam atentos ao mercado de
trabalho.

Por fim, apesar de grande parte dos alunos ndo praticar networking, as amostras nos
revelam que os alunos tém a intencdo de praticar networking, procuram desenvolver
competéncias e associam networking a sucesso profissional. Entretanto, como 0s alunos nao
valorizam tanto a rede de relacionamentos, seus objetivos, ao praticar networking no ambiente
universitario, ndo sdo de cunhos profissionais, mas sim relacionais e busca por conhecimento
e informacgdes.

Provavelmente tudo isso ocorre porque falta orientacdo aos estudantes - como atestou
um dos especialistas entrevistados - da importancia do networking na vida profissional desde
os tempos de faculdade, pois, conforme este mesmo especialista, networking “é a principal
habilidade-caracteristica que um aluno de administracdo deve ter, e principalmente com vistas
ao profissional do século XXI”.

Este estudo alcangou os objetivos propostos, e conseguiu trazer detalhes de percepcoes
interessantes, que poderdo servir para a maior compreensdo do préprio estudante

universitario.

7.2 RECOMENDAGCOES FINAIS

Este estudo foi de carater exploratdrio, pois o tema é pouco discutido no ambiente
universitario. A cada passo que seguia, novas ideias surgiam e novas concep¢des comegavam
a fazer sentido. Apds aplicar o questionario e depois analisa-lo, pude perceber um detalhe que
poderia enriquecer muito o estudo: a informacdo se o respondente estava trabalhando no
momento ou ndo, e em qual esfera — publica, empresarial ou terceiro setor.

Recomendo, portanto, que o tema seja levado adiante, discutido entre professores e
alunos e proponho que seja mais instigado. Deixo a sugestdo aos professores que orientem 0s
alunos sobre a importancia do networking e de como se pratica networking. A medida que os

alunos tomem conhecimento e discernimento a respeito de networking e sua importancia, suas
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posturas no ambiente universitario poderdo se alterar, possivelmente, para uma postura mais
profissional. A Universidade possivelmente aumentara sua qualidade de ensino.

Este estudo abre uma série de outras questdes que devem ser pesquisadas como, por
exemplo, o papel da ética na utilizacdo do networking. Pode-se pesquisar o limiar que o
networking transita entre as relagdes amigaveis e as relac6es utilitaristas, conforme uma das
entrevistadas.

Por fim, este estudo contribuiu para a discussdo do projeto pedagdgico do curso de
administracao, salientando a necessidade de orientacdo que os alunos tém acerca do tema.
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ANEXO A: QUESTIONARIO APLICADO

Esta pesquisa é base para o Trabalho de Conclusdo de Curso do Académico André Dal Monte Gallas,
sob a orientacdo do Prof. Dr. César A. De Ré. O trabalho tem como objetivo entender a préatica do networking
entre os estudantes do Curso de Administragdo da UFRGS. O questionario devera ser respondido apenas por
alunos do curso de Administracdo da UFRGS.

As respostas sdo confidenciais e os dados serdo analisados de forma global. Ressalto que as suas
respostas sdo muito importantes para o0s objetivos dessa pesquisa. Caso seja de seu interesse este trabalho estara
disponivel na plataforma LUME a partir do segundo semestre de 2012.

0. Questdo obrigatdria: Termo de Consentimento

Confirmo que € de livre e espontanea vontade que respondo este questionario, que tenho conhecimento
que fara parte de uma grande pesquisa, e que todas minhas respostas sao verdadeiras. *

() Confirmo

1. Indique o grau de concordancia as afirmacdes a seguir considerando sua postura frente ao ambiente

universitario.

Discordo Concordo

Totalmente < »  Totalmente
1.Vejo os colegas pelas suas capacidades (1) (2) (3) (4) (5)
2.Vejo os colegas por sua amizade (1) (2) (3) (4) (5)
3. Tenho uma boa relagdo com os professores (1) (2) (3) (4) (5)
4. Sou lider informal (1) (2) (3) (4) (5)
5. Sou lembrado por todos na faculdade (1) (2) (3) (4) (5)
6. Serei indicado pelos colegas no futuro (1) (2) (3) (4) (5)
7. Realizo marketing pessoal (1) (2) (3) (4) (5)
8. Conhego muitas pessoas (1) (2) (3) (4) (5)
9. Fago negacios com amigos na faculdade (1) (2) (3) (4) (5)
10. Mantenho contato com os alunos promissores (1) (2) (3) (4) (5)
11. Indicarei meus colegas no futuro (1) (2) (3) (4) (5)
12. Sou conhecido (1) (2) (3) (4) (5)
13. Participo de eventos relacionados a profissdo (1) (2) (3) (4) (5)
14. Participo/participei de diversas organizacoes
(PS Junior, Centro Académico, AIESEC, Trote (1) (2) (3) (4) (5)
Solidario, Projetos de Extenséo, Bolsas...)
;rSéa(sionstruo experiéncias em diversos lugares e (1) (2) (3) (4) (5)
oportuitaes domercate W @ ® @]
17. Influencio os colegas (1) (2) (3) (4) (5)
égggflg:nlézlgbjetlvo profissional e fago de tudo (1) (2) (3) (4) (5)
32.}{223;152320 contato com todos os conhecidos (1) (2) (3) (4) (5)
;OéXT;nohgecggézgc; S[‘:)or redes sociais com o (1) (2) (3) (4) (5)
21. Tenho postura profissional em sala de aula (1) (2) (3) (4) (5)
22. Tenho habilidades de se relacionar (1) (2) (3) (4) (5)

2. Indique seu grau de concordancia em relacao & necessidade de desenvolver as afirmacdes a seguir no

ambiente universitario.
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AFIRMACOES Discordo Concordo
Totalmente < »  Totalmente
1. Saber o que se quer na profissio (1) (2) (3) (4) (5)
2. Saber quais as prioridades da vida (1) (2) (3) (4) (5)
3. Capacidade de influenciar (1) (2) (3) (4) (5)
4. Capacidade de se entrosar (1) (2) (3) (4) (5)
5. Capacidade de transitar em diferentes meios (1) (2) (3) (4) (5)
6. Habilidade de negociagdo (1) (2) (3) (4) (5)
7. Habilidade de transmitir uma boa imagem (1) (2) (3) (4) (5)
8. Habilidade para a comunicacdo face-a-face (1) (2) (3) (4) (5)
9. Habilidade politica (1) (2) (3) (4) (5)
10. Conhecimento do mundo dos negdcios (1) (2) (3) (4) (5)
11. Conhecimento do que se quer da vida (1) (2) (3) (4) (5)
12. Saber aconselhar (1) (2) (3) (4) (5)
13. Interagir com as pessoas (1) (2) (3) (4) (5)
14. Entender de pessoas (1) (2) (3) (4) (5)
15. Habilidade para avaliar outras pessoas (1) (2) (3) (4) (5)
16. Autoconhecimento (1) (2) (3) (4) (5)
17. Flexibilidade (1) (2) (3) (4) (5)
18. Saber discutir ideias (1) (2) (3) (4) (5)
19. Habilidades de se relacionar (1) (2) (3) (4) (5)

3. Indigue o grau de concordancia com as afirmacgfes utilizadas para criar e manter a sua rede de
relacionamentos no ambiente universitario

Discordo Concordo

Totalmente < Totalmente
1. Fazer amigos (1) (2) (3) (4) (5)
2. Construir uma boa imagem de si (1) (2) (3) (4) (5)
3. Influenciar pessoas (1) (2) (3) (4) (5)
4. Ser conhecido/lembrado (1) (2) (3) (4) (5)
5. Desenvolver habilidades pessoais (1) (2) (3) (4) (5)
6. Satisfazer as necessidades de relacbes
sociais (1) (2) (3) | (4) (5)
7. Realizar neg6cios (1) (2) (3) (4) (5)
8. Ser indicado no futuro (1) (2) (3) (4) (5)
9. Iniciar a sua inser¢do no mercado de
rabalho k (1) (2) | (3) ] (4) (5)
10. Conhecer pessoas para obter facilidades
profissionais (1) (2) (3) (4) (5)
11. Trocar informagdes (1) (2) (3) (4) (5)
12. Compartilhar projetos com outras pessoas (1) (2) (3) (4) (5)
13. Construir conhecimento junto a outras
pessoas (1) (2) | (3) ]| (4) (5)
14. Formar grupos de amigos conforme
identificagbes profissionais (1) (2) (3) (4) (5)
15. Formar grupos de amigos conforme
interesses comuns, que ndo da area (1) (2) (3) (4) (5)
profissional
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16. Mostrar que é um profissional capacitado
na sua area

(1)

(2)

(3)

(4)

(5)

4. Indique o grau de utilizacdo dos seguintes itens para manter contatos profissionais no ambiente

universitario.

Pouco Muita N&o Utilizo

utilizagdo > Utilizacdo
1. Facebook (1) (2) (3) (4) Q)
2. Facebook BranchOut (1) (2) (3) (4) Q)
3. LinkedIn (1) (2) (3) (4) Q)
4. Orkut (1) (2) (3) (4) Q)
5. Email (1) (2) (3) (4) Q)
6. Grupos de Emails (1) (2) (3) (4) Q)
7. Almoco (1) (2) (3) (4) Q)
8. Café (1) (2) (3) (4) Q)
9. Janta (1) (2) (3) (4) Q)
10. Happy Hour (1) (2) (3) (4) Q)
11. Café da manha (1) (2) (3) (4) Q)
12. Mensagens de celular (1) (2) (3) (4) Q)
13. Ligag®es de celular (1) (2) (3) (4) Q)
14. Outro (1) (2) (3) (4) Q)

5. Se vocé utiliza outro, identifique qual/is:

6. Em termos de préatica de networking, vocé se considera:

a) Na4o praticante

b) N&o praticante, mas tenho a intengéo de praticar

c) Praticante

7. Indigue o grau de importancia do desenvolvimento de uma rede de contatos (networking) para se

obter sucesso profissional.

Néo é 1) 2 3) 4 (5) Muito
importante importante
8. Por Que?
Sobre vocé:

9. Qual o seu género?

a) Masculino
b) Feminino

10. Qual a sua idade? Escreva apenas o nimero (ex: 18, 20, 25...)

11. Em que semestre vocé estd estudando? Escreva apenas o nimero (ex: 1, 2, 3...)

12. Em que turno vocé estuda? Se vocé estuda nos dois turnos, escolha o seu turno de origem ou aquele

que vocé tem mais aulas.

a) Diurno
b) Noturno
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13. Qual a sua area? Mesmo que vocé ainda ndo tenha optado por alguma area, indique aquela pelo qual
vocé tem mais afinidade.

a) Financas

b) Marketing

¢) Recursos Humanos
d) Producéo e Sistemas
e) Publica

Sobre 0 Académico:

André Dal Monte Gallas
andredmgallas@gmail.com
(51) 9222.2180
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ANEXO B: ROTEIRO DE PERGUNTAS AOS ENTREVISTADOS

Perguntas basicas nas entrevistas:

1)
2)
3)
4)
5)
6)

7)

8)
9)

Que vocé entende por networking?

Por que praticar networking?

Como se pratica networking?

Networking é uma pratica consciente?

Vocé acredita que networking pressupde uma relagdo ganha-ganha?

Vocé acredita que os alunos da Escola de Administragdo da UFRGS procuram praticar
networking? Criam suas redes de relacionamentos? Ou ndo se preocupam?

Os alunos procuram desenvolver capacidades, habilidades para desenvolver seu
networking?

Que redes sociais 0s alunos mais utilizam? Com que frequéncia?

Vocé acredita que os alunos, tanto os que praticam networking quanto os que néo,

associam networking a sucesso profissional? Por qué?

10) E necessario haver uma relacio de amizade nas relagdes profissionais?

11) A rede de relacionamentos passa por algum ciclo de maturidade? Pode ser considerado

um processo?

12) Quais sdo as competéncias mais necessarias para a pratica de networking?

13) E necesséario se ter um objetivo especifico para praticar networking?

14) A préatica do netliving ocorre entre 0s estudantes?

15) Quais sdo as caracteristicas mais relevantes as relacoes das redes?

16) RelacGes pessoais e relacbes profissionais sdo dissociadas?



