
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      Carreira de Sucesso 
    

    
      Como Alcançar Uma Grande Carreira Começando Com Pequenos Projetos 
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      Fernando Santos - 1ª Edição - 2025
    

    
      
        [image: ]
      
    

    
      SUMÁRIO
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      Dedico à minha querida esposa e às minhas duas lindas filhas. Por elas me motivei a dar o meu melhor neste trabalho. 
      



    
    
      Sobre o autor
    

    
              Concluiu em 2008 o curso de Técnico em Edificações e sempre trabalhou com Desenho Técnico voltado à área da Construção Civil.
    

    
              Fez estágio na Secretaria de Obras da sua cidade, acompanhando o início da construção de mais de 400 casas populares.
    

    
              Trabalhou por 5 anos em um escritório de arquitetura no centro da cidade, desenhando projetos e preparando processos para a aprovação junto à prefeitura municipal.
    

    
              Já aprovou diversos projetos de regularização de imóveis e prestou diversos serviços de Desenho Técnico, tanto para profissionais quanto para particulares.
    

    
              Hoje atua no Setor Público como Fiscal de Obras em uma Instituição Federal, desde 2015.
    

    

    
      
    

    
      Introdução
    

    
              Olá, seja bem-vindo ao meu livro “Carreira de Sucesso – Como Alcançar Uma Grande Carreira Começando Com Pequenos Projetos”.
    

    
              Se você é estagiário ou recém-formado nos cursos de Téc. em Edificações, Téc. da Construção Civil, Arquitetura, Engenharia Civil ou outra profissão que atua diretamente com projetos na área da Construção Civil, então esse conteúdo rico em informações é feito pra você!
    

    
              Quando ingressamos no mercado de trabalho nos deparamos com uma infinidade de oportunidades que parecem possuir a função de nos deixar atordoados, não é verdade?!
    

    
              E, como se não bastasse, ainda enfrentamos o desafio de “NÃO” estarmos preparados para preencher os requisitos de muitas destas vagas.
    

    
              E como uma área pode ser tão rica em oportunidades e ao mesmo tempo nos excluir com tanta facilidade? Nos deixar de fora do que parecia ser o emprego ideal…
    

    
              Não é raro o aluno recém-formado abandonar sumariamente a área de forma frustrada e equívoca. Deixando pra trás um passado de inúmeros desafios e obstáculos vencidos, e um futuro promissor e satisfatório.
    

    
              No início dessa jornada sempre haverá obstáculos e o começo sempre será difícil. Mas o objetivo deste livro é te dar um norte, um caminho a seguir. Um passo a passo onde você, com diligência e cautela, poderá sim dar início a uma CARREIRA DE SUCESSO.
    

    
              Seja bem-vindo a um universo de possibilidades, pois as oportunidades surgirão com o tempo.
    

    
      
    

    
      Boa leitura!
    

    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      O Produto
    

    
              Em primeiro lugar, se você se interessou em ler este livro é porque você tem interesse também em “ganhar dinheiro”, correto?!
    

    
      Pois bem, não se trata de “ganhar dinheiro”, mas sim de “gerar valor”. 
    

    
              Pense nisso, em vez de dinheiro, estamos falando de “valor”. E você também não “ganha”, mas sim “gera”. Portanto, o que você realmente precisa pensar é como “gerar valor”.
    

    
              Para gerar valor, é necessário criar algo, ter um produto ou serviço para oferecer. E um produto é tudo aquilo que satisfaz uma necessidade específica de um grupo de pessoas ou resolve um problema no mercado.
    

    
              Nesse contexto eu diria que existem três maneiras principais de gerar valor na vida das pessoas.
    

    
              A primeira envolve produtos físicos: bolsas, canetas, carros e qualquer coisa tangível. Isso requer matéria prima e mão de obra para fabricar.
    

    
              A segunda é por meio de serviços: pense em Uber, Cuidador de Idosos, Consultoria em geral, e assim por diante. Isso requer conhecimento e tempo para serem prestados.
    

    
              A terceira forma é por meio do acesso: plataformas de Streaming, canais esportivos, sites de conteúdo técnico, entre outros. Essencialmente, isso cria uma ponte entre pessoas interessadas e o objeto de interesse. Geralmente, a estrutura é configurada uma única vez e poderá acessá-la repetidamente.
    

    
              Lembrando que, ao mencionar “produto”, estamos abrangendo os três tipos.
    

    
              Em resumo, qualquer solução que atenda a uma necessidade humana (com poucas exceções) é um produto que possui valor e pode ser comercializado. O dinheiro que entra é uma consequência natural do valor que você oferece.
    

    
              Temos também a necessidade de definir a categoria do produto e devemos separá-lo por “nichos”. Por exemplo, eu sou desenhista, logo presto serviços de desenho técnico. Porém, como a construção civil é muito ampla posso dividir em vários subnichos:
    

    
      
    

    
      Desenho Técnico > Construção Civil > Arquitetônico:
    

    
      > Interiores. 
    

    
      > Detalhamento
    

    
      > Paginação
    

    
      > Iluminação
    

    
      > 3D
    

    
      > etc…
    

    
      
    

    
              Quanto mais subnichado for o seu trabalho maior é o seu valor agregado, consequentemente ganha mais. O mercado paga bem para especialistas.
    

    
              Daí também vem a necessidade de ter foco em relação ao serviço que você deseja oferecer. Escolha algum que você conhece bem ou, pelo menos, consiga desenvolver naturalmente, e se especialize nele. Mas cuidado, não é o serviço mais fácil de fazer, mas sim o que você já tem certa desenvoltura.
    

    
              Com o tempo você ficará reconhecido pela qualidade e pela quantidade do seu trabalho. 
    

    
      
    

    
      TAREFA
    

    
      Com base nessas informações sobre o que seria “Produto”, avalie as suas próprias atividades e serviços prestados (ou que pretende prestar) e determine qual realmente é o seu produto. Responda as seguintes perguntas:
    

    
      	
        Qual é o seu produto?
      

      	
        Qual das três formas de atender a necessidade das pessoas ele atende?
      

      	
        Ele já é um produto subnichado?
      

    

    
      
    

    
      (Faça anotações em um caderno ou bloco de notas)
      



    
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      A Venda
    

    
              Em relação as vendas eu vou começar, com base em tudo o que observei, falando do que não é.
    

    
              A venda não é, ou não deveria ser, um processo de persuasão, enganação, convencimento ou ludibriação do seu cliente, a pessoa interessada.
    

    
              A venda nada mais é do que a apresentação do seu produto, os aspectos positivos e os aspectos que ele não atende, bem como todos os por menores daquele objeto ou serviço a ser contratado.
    

    
              Os benefícios que a pessoa teria se comprasse e as consequências e prejuízos se não comprasse. Cabe a pessoa decidir e pesar os prós e os contras daquele negócio. Ela decidirá o valor real daquilo. 
    

    
              Certa vez fiz um negócio com minha moto pois ela já estava me deixando na mão. Era partida elétrica e não tinha pedal. Várias vezes de ela morrer no meio do trânsito da minha cidade e eu precisar fazê-la pegar no tranco.
    

    
              Certo dia, passando por frente da oficina de um amigo vi uma moto à venda, mais velha, porém com partida elétrica e pedal. Não tive dúvidas, a minha frustração era tanta que troquei-a “pau a pau”. Tive que aguentar certos comentários de familiares mas não estava me preocupando. O importante era não ficar parado no centro da cidade. 
    

    
              Quando fui fazer a vistoria pra transferi-la para meu nome, o vistoriador me fez um comentário que me deixou um pouco mais confortável com a situação. E agora eu levo isso para o resto da minha vida.
    

    
              Ele disse: “Qualidade é tudo aquilo que te atende”. Ou seja, se a outra moto não estava funcionando então não me valia de nada, por mais que ela fosse mais nova. E completava com a seguinte analogia: "Se a pessoa estiver na estrada e a gasolina estiver acabando, o próximo posto, com certeza, será o melhor, por mais que a gasolina não seja tão boa ou o preço está muito caro.
    

    
              Por isso, quem compra, compra pela consciência do valor agregado naquele produto. O que o vendedor tem que fazer é clarificar ao máximo a consciência do cliente sobre esse valor. Ou seja, conhecer seu produto por inteiro. E isso implica em o vendedor dar uma "aula" pra ele sobre o seu produto.
    

    
              Desta forma é importante você conhecer todo o passo a passo e os por menores do seu serviço prestado. E essa expressão “dar uma aula” significa explicar para o seu cliente a ponto de ele mesmo saber como fazer o serviço ofertado.
    

    
              “Tá, mas daí se eu ensinar a pessoa fazer o meu próprio serviço, então ela o fará, não?!”.
    

    
              Não necessariamente. Se o seu cliente for um cliente em potencial ele vai considerar o conhecimento que você tem a ponto de dar “aquela aula”, e vai fechar o negócio pelo tempo que ele não tem, ou pelo tempo que ele não quer dispôr.
    

    
              Ele não tem tempo de aprender tudo o que você aprendeu e tampouco executar o processo indo de ponto a ponto da cidade só para fazer a regularização do imóvel na matrícula, por exemplo. Ele quer é praticidade.
    

    
              Tome cuidado apenas de, na hora de explicar o processo, não parecer que é tão difícil a ponto dele não saber resolver aquilo, e daí só você tem a solução. Não deixe o cliente constrangido fazendo-o parecer “ignorante”! Apenas explique, e deseje do fundo do seu coração que ele aprenda.
    

    
              Certa vez precisei marcar uma consulta com o médico Gastro devido a um problema de gordura no fígado. Ao entrar no consultório e me sentar na sua frente ele teve a capacidade de pegar uma folha de sulfite em branco e fazer um esboço de um fígado. Ele me explicou tudo sobre como funcionava o acúmulo de gordura neste órgão.
    

    
              Não fez um receituário ou passou um remédio de cara, mas sim me deu uma aula, explicando o tamanho do problema e o raciocínio que o levou a tomar aquela decisão. Daí sim, passou uma dieta e exercício físico e pediu pra eu retornar.
    

    
              Outra situação foi quando fui fechar um plano de saúde. A vendedora era uma pessoa extremamente educada, uma mulher madura, já chegando a terceira idade. Porém muito disposta e atenciosa. Demonstrou com certa maestria todos os recursos e benefícios de cada plano de saúde. Na verdade não era nem necessário aquilo tudo, eu ia fechar de qualquer jeito, eu estava precisando.
    

    
              A ideia de venda é basicamente essa, ensinar o cliente como resolve a própria dor. Que é a dor ou a necessidade a qual o seu produto ou serviço atende.
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