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Membros de “Líderes para a Arquitetura” 
que puseram em prática as ferramentas 
e as estratégias deste manual:

“Após minha experiência de trabalho em diferentes estúdios de arquitetura, pensei haver outra maneira mais independente de trabalhar. Quando encontrei a metodologia de Caterina, soube que era o que precisava. Não me enganei, ensinaram-me a transformar minha vida laboral a partir do pessoal que é o importante” 
Carolina Perdigón, Espanha.

“Antes estava seguro de que essa vida livre, estável e próspera era só para arquitetos europeus e estadunidenses. Mas agora os clientes não deixam de vir e nós não deixamos de ajudá-los” 
 Joe López, Guatemala.

“Aprendi quais são as ações realmente essenciais da minha prática independente, com as quais posso assegurar trabalho e satisfações profissional e pessoal ao longo de minha vida” 
Laura Arroyo, Reino Unido.

“Em minha carreira como arquiteta, mudaram meus pensamentos e paradigmas 
sobre temas como vendas, dinheiro, trabalho, êxito… a palavra ‘problema’ 
deixou de ser sinônimo de frustração e de medo, para transformar-se 
em oportunidade, valentia, ajuda e cerrar de dentes” 
Maria Eugenia Quintero, Colômbia.

“Minha profissão deu um giro de 180 graus. Para sobreviver, costumava aceitar trabalhos e projetos incômodos, mal pagos, de clientes muito complicados… Agora decido com quem trabalhar e faço o que mais gosto, ajudando outras pessoas”
Enrique Acuña, México.

“Consegui fazer uma mudança radical de vida: trabalhar para mim mesma como arquiteta, sem a incerteza de que todos me falavam se eu trabalhasse por conta própria. Estou consciente de que crio meu próprio caminho e posso chegar onde eu quiser”
Paula Mena, Espanha.

“Minha viagem em direção à independência na arquitetura nasce a partir da necessidade urgente de buscar mudanças significativas. A partir daí, a tarefa de trazer valor e soluções à vida das pessoas é o principal objetivo. Esse é um despertar que transcende a experiência profissional até o reencontro reconciliatório conosco, na qualidade de arquitetos”
Nicolás Prado, Bolívia.

“De desconhecidos a clientes, de clientes a amigos. Dá gosto ver quando a arquitetura e o que ela tem de bom permeiam o bem-estar das pessoas com os arquitetos. Hoje desfruto dessa bonita carreira com uma grande família, acompanhando-a com a arquitetura independente”
Hernán Jimenez, Paraguai.

“Aprendi a gerar meu próprio trabalho como arquiteta, sabendo que as circunstâncias não condicionam meu êxito ou fracasso nem que é imprescindível ser alguém conhecido para acrescentar valor e que as pessoas o vejam. Aprendi como pensar, como escutar, como agir. Aprendi a saber o que tenho de fazer para ser livre e as bases para empreender de maneira independente. E, sobretudo, a estabelecer uma mentalidade ‘lutadora e constante’, de que muitas vezes acabava me esquecendo, porque parava de acreditar. Agora, sim, acredito” 
Nieves Martín, Espanha.

“De vir do exílio político do meu país natal a converter-me em arquiteto plenamente independente no estrangeiro. Isso é parte do que a metodologia e a comunidade me fizeram com suas ferramentas e sua alta qualidade humana e profissional”
Marvín Zúniga, Panamá.

“Tomar a decisão de fazer parte dessa comunidade de arquitetos foi o melhor que pude 
realizar em minha vida profissional e pessoal. Consegui os clientes ideais, cobrando o preço correto, e, além disso, comecei a perder o medo de ser autônomo. 
Este método lhe oferece um suporte técnico, prático e tecnológico que dá a confiança necessária para avançar com segurança e enfrentar o que vier pela frente” 
Carlos Vélez, Peru.

“Este método rompeu os esquemas preestabelecidos em meus anos prévios como profissional autônomo (não independente), quando havia na prática falta de motivação. 
Agora, ao falar para o nicho dos meus serviços, o faço com confiança, sem ânsia de vender, 
e sim com o intuito de ensinar a pessoa ou a empresa como posso acompanhá-la 
em seu caminho para a situação desejada”
José Manuel Mayén, Espanha.

“Na comunidade, encontrei as ferramentas de conexão para poder ajudar as pessoas
 com a arquitetura, reencontrar-me comigo para ser dona de minha vida e do meu tempo 
e elevar a profissão que tanto amo e assim tornar realidade os sonhos das pessoas 
que vierem a confiar em meu trabalho”
 Julieta Zárate, México.

“Pude reaprender a exercer a arquitetura de uma forma mais benéfica para mim 
e para meus clientes. Implicou também um processo de crescimento para liderar-me 
a mim mesmo e influir, dar valor e influenciar outras pessoas”
Constanza Ortiz, Argentina.

“Consegui conectar-me com minha alma, com minha própria essência, encontrando assim um lugar próspero e estável no mundo do trabalho. O compromisso diário me deu a motivação para ir descobrindo um caminho que agora tem sentido e direção, algo que eu mesma defini, tendo a liberdade de modificá-lo quando desejo” 
Silvia Pirotto, Uruguai.

“Em 2017, não queria ser arquiteta, não estava de acordo com a arquitetura convencional. Em 2022, passo a liderar o meu próprio estúdio, focado na bioconstrução para cuidar do planeta com um impacto positivo. Desenvolvemos projetos, consultoria, cursos e, ademais, inspiramos outras pessoas a transformarem-se para contribuir cada vez mais para o mundo” 
Carmen Vázquez, Espanha.

“Mudei principalmente a mim mesma, tanto profissional quanto pessoalmente. 
No decorrer desse processo, pude notar que os maiores obstáculos 
que ia encontrando em meu desenvolvimento profissional eram aspectos e crenças 
que eu mesmo punha para não sair da minha zona de conforto 
e não me arriscar ao fracasso ou inclusive evitar o êxito” 
Gerth Ayres, Chile.

“Quando me encontrei com Caterina, acabara de fechar minha construtora: 
uma companhia que levou dez anos para ser formada e que não resistiu a um ano 
de pandemia, pois não tínhamos um método estabelecido e formal para captar clientes; 
além disso, todos os clientes que tínhamos ficaram devendo 
e sofremos várias perdas. Com o método, encontrei o cliente ideal, 
que não regateava nos custos e que me procurava para ajudá-lo. 
Aprendi que ser arquiteta não é sinônimo de sofrimento” 
Liliana Alarcón, México.

“A metodologia e a comunidade me permitiram ver a carreira de um ponto de vista 
da ajuda, e eu sou essa arquiteta indispensável que certas pessoas necessitam 
para alcançar um sonho específico. Compreender essa nova narrativa permitiu-me 
fluir com mais confiança, tornar-me independente e ter a certeza 
de que posso dirigir o barco por mares ignotos”
Andrea Alarcón, Guatemala.

“Tenho uma nova perspectiva da profissão, mas, ao mesmo tempo, há espaço para propor perguntas transcendentais, e suas respostas vêm depois de um exercício 
de autoconhecimento. Como arquiteta independente, consegui recuperar e realizar sonhos que havia esquecido. Se a arquitetura é um jogo, este é um método para ganhar” 
Cory Aguilar, México.

“Com este método consegui fazer de minha vida e de meu trabalho um caminho único do qual sou o dono, cumprindo os objetivos que fui estabelecendo ano após ano, mediante esforço, para crescer e me permitir a vida que desejo a cada dia”
Borja Vildosola, Espanha.

“Tomar parte neste método foi como um despertar profissional em minha consciência e em minha conduta. Não apenas consegui minha independência, como, ademais, sei que estou aplicando também um método seguro, eficaz e perpétuo”
Claudia Bonari, Uruguai.

“Consegui implementar um sistema ótimo para meus interesses profissionais, pessoais 
e com grandes expectativas do que posso obter como arquiteto” 
David Díaz, México.

“Entendi que, para ser um bom arquiteto, não basta saber arquitetura, como nos ensinam 
nas escolas; é preciso definir nossos serviços nos baseando nas necessidades do mercado, com uma estratégia sólida de vendas”
Rodrigo Tagle, Chile.



Prólogo

Talvez você se pergunte onde ficaram aqueles anos dourados para os arquitetos, época em que ser arquiteto era, literalmente, uma garantia de bons encargos ou encomendas constantes, e uma razão de status, distinção e riqueza na sociedade.

Hoje nós, arquitetos, enfrentamos uma época diferente. O mundo atual é volátil, incerto, complexo e ambíguo[1] e, assim, conceber nosso exercício profissional como o fizeram nossos antecessores já não funciona na maioria dos casos. Todos os dias, milhares de arquitetos em todo o mundo experimentam pessoalmente como se vai enfraquecendo nossa vocação, uma tremenda incerteza econômica para enfrentar no final do mês e uma deterioração do valor que a sociedade atribui à nossa profissão e sua utilidade.

O mundo se modifica. 
Então, arquiteto, vamos mudar.

Muitos de nós iniciamos o primeiro ano da faculdade com uma disciplina chamada “Introdução à Arquitetura”. Assistimos a essas aulas como jovens cheios de curiosidade, provenientes do mundo dos mortais para começar nossa ascensão acadêmica ao céu dos arquitetos. Muitos de nós procuram uma resposta importante, uma definição concreta daquilo para o que havíamos decidido consagrar o resto de nossas vidas: o que é ser arquiteto e fazer arquitetura?

Desde o começo desse nosso velho ofício, ninguém chegou a uma definição universal do que significa ser arquiteto. Ao longo de todos esses séculos, não houve unanimidade sobre o que é a arquitetura. Procure nos livros de história, nas citações sobre arquitetura, entre os críticos, pergunte aos colegas: não há uma resposta única. Essa flexibilidade talvez seja a mais bela qualidade de nossa profissão.

Consciente ou inconscientemente, e ao longo da história, a ideia do que seja a arquitetura, e daquilo que fazemos como arquitetos para nos adaptarmos a novas necessidades, mudou. Somente com a chegada do academicismo industrial, isto é, com as universidades, e a obsessão por um conjunto reduzido de mestres, foi que começamos a restringir a definição de nosso trabalho, reduzindo suas possibilidades à famosa expressão “fazer casinhas”[2].

Como resultado, quando terminamos o curso e começamos no mundo profissional com grandes expectativas, alimentadas por anos de noites sem dormir, provas duríssimas e entregas constantes, sofremos a bofetada do século e nos sentimos mais desconcertados e confusos do que um polvo numa garagem. Saímos para a rua com o título de arquitetos debaixo dos braços e começamos a ver os sinais que anunciam a crônica de nossa carreira profissional: percebemos que as pessoas não se matam para nos contratar, que estamos rodeados de milhares de arquitetos oferecendo exatamente a mesma coisa, que a quantidade de dinheiro que entra na conta bancária não é nem suficiente nem frequente, e que, basicamente, continuamos a existir como categoria porque há uma lei que obriga a incluir nos projetos a firma de um maldito arquiteto.

Seja qual for a definição que tenhamos então sobre a arquitetura e o que fazemos como arquitetos, essa definição deteriorou-se. Não funciona. Caput[3]. Podemos pedir à sociedade que ela nos faça o favor de mudar para tornar a nossa vida mais fácil, que volte a nos valorizar como antigamente e se apiede de nossa situação, que entenda tudo o que podemos fazer e que os nossos honorários valem o que pedimos, mas a essa altura se saberá que a única opção real que temos começa por nossa própria mudança.

Somos alguns milhões de arquitetos em busca de sentido. E o que se tem em mão não é um livro. É um salva-vidas para uma categoria que se aproxima da extinção. Paradoxalmente, as escolas de arquitetura não mudaram seu cânone idealista de formação devido a uma falta de compreensão do mercado atual e de suas necessidades. Estima-se que, em nível mundial, haja a proporção de um arquiteto para cada dois mil habitantes[4], e isso supõe competitividade, precariedade e vazio existencial para uma geração que não entende como, desde o grande polímata Brunelleschi, do mestre moderno Le Corbusier até o star-architect Foster, acabou assim.

É hora de redefinir o papel do arquiteto para fazer com que o nosso trabalho perdure no futuro da sociedade. Este é um manual prático completo e específico sobre o assunto, baseado em experiências de mais de 1500 profissionais de mais de trinta países para construir uma estratégia de negócios sólida que devolva o sentido e a utilidade à nossa profissão.

Começando pela transformação interna do arquiteto sobre seu propósito, este é um guia que, passo a passo, analisa o mercado atual e ajuda a descobrir nichos de oportunidades, desenhar uma proposta arquitetônica singular, atrativa e que diferencie o seu autor, dominar a arte da venda para conciliar a faceta criativa com a empresarial, liderar as relações com o cliente e colaboradores, imprimindo ordem no trabalho, e consolidar uma independência profissional duradoura.

Mostrar o valor e a utilidade de nossa profissão à sociedade dará valor ao conceito de arquitetura. Do contrário, teremos de buscar uma nova definição ou, simplesmente, acabaremos nos extinguindo como categoria. Somos livres para subscrever essa definição. Temos o direito e o dever de mudar e de nos adaptarmos para que o mundo não perca nosso engenho particular de produzir soluções brilhantes e enfrentar os novos desafios que se avizinham. É a beleza da evolução, do aparecimento de novas necessidades, demandas, aspirações e formas de viver. Esse mundo líquido representa um vasto oceano de possibilidades para os arquitetos; os profissionais mais qualificados, que somos nós, têm o direito de conquistar o seu pedaço do bolo.

Estamos convencidos da capacidade da arquitetura de influenciar a vida das pessoas, o bem-estar da sociedade e os avanços de uma comunidade. Simplesmente não se pode deixar que ela fique para trás, isolada e desconectada da realidade. Não podemos permitir que sua utilidade vá se diluindo pouco a pouco e a funcionalidade de seus profissionais fique relegada à mera figura legal.

Este manual desenvolve com precisão o método para recuperar a relevância e o progresso que a arquitetura sempre representou. É assim que preservamos nossa vocação para serviços e multiplicamos nossa influência, gerando modelos de negócios inovadores que realmente ajudem e sirvam às pessoas. Nosso propósito é que a arquitetura e seus profissionais sejam protagonistas da construção do futuro. Liderando nossa carreira particular, lideraremos um movimento global.

Somos a comunidade global de Líderes Para a Arquitetura, profissionais que vivem e exercem, em comunidade, com generosidade e empatia, o serviço que nos apaixona. Somos profissionais que influenciam e se deixam influenciar, gerando um movimento em que cada um dos integrantes soma sua força à de outro, em nosso próprio caminho, mas sempre trabalhando por uma ideia comum: a importância da arquitetura na sociedade. Usando a metodologia deste manual, despertamos consciências, unimos talentos, geramos sinergias e provocamos uma transformação real na categoria.

Somos a primeira comunidade global de arquitetura que ajuda cada profissional a encontrar um espaço vital para ali exercer sua atividade de maneira livre, estável, próspera e conectada à realidade.

Pois a influência da arquitetura no futuro será dada pelo impulso de muitos profissionais compartilhando uma visão e um propósito e pelo êxito de cada um naquilo que chamamos independência.

O caminho do arquiteto independente passa pela consciência do papel de si mesmo na sociedade, uma abertura mental para escutar as necessidades reais das pessoas às quais servimos e uma adaptação a novos paradigmas de vida. É o caminho que nos ensina a definir um espaço próprio no mercado, e exercer a nossa profissão de maneira livre, próspera e estável. Um espaço próprio que nos enriquece no profissional, mas também no pessoal; um espaço que se ajusta às capacidades e valores de cada um, estimulando a oportunidade de se ter um brilho singular; um espaço que nos permita gerar um benefício econômico amplo, produzindo um impacto palpável e positivo na vida das pessoas.

O método que se encontra neste manual é a fórmula para encontrar esse espaço: seu espaço no mercado. Reconectando seus ideais, aqueles que o impulsionaram aos estudos, com a realidade. Queremos fazer com que você se recorde de sua capacidade de mudar sua forma de encarar a profissão, queremos que você se lembre que possui a liberdade de dar forma ao seu trabalho, que desenvolver sua vocação é compatível com uma renda estável se você conta com uma metodologia adequada e o apoio de uma grande comunidade, unida pelo amor à arquitetura e o orgulho de ser o que somos.

Este é o manual para voltar a acreditar na arquitetura. 
Para voltar a acreditar em si.

Com minha experiência e a de milhares de arquitetos que formam a comunidade global de Líderes Para a Arquitetura, daremos respostas às perguntas essenciais sobre o nosso papel profissional e o ajudaremos a encontrar seu lugar no mundo. Um lugar que, definitivamente, pode ser útil a você e aos demais.

Asseguro-lhe que nunca houve momento melhor para ser arquiteto.

Não permaneça apenas nas páginas deste manual. Experimente o poder e a inspiração de um movimento global na arquitetura e seja membro de Líderes Para a Arquitetura. Visite:
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1 O ARQUITETO HOJE





1. O Sentido de Estudar Arquitetura

Sem saber onde nos metíamos (com dezoito anos ninguém sabe onde realmente se mete), começamos um largo capítulo universitário, envolvidos com projetos hipotéticos para clientes inexistentes. E assim formamos nossa perspectiva arquitetônica, alheios ao mundo exterior. Quando, por fim, saímos para este mundo inóspito e descobrimos que a realidade no exercício da arquitetura se encontra há anos-luz de como havíamos imaginado na escola, é normal perguntar por que cargas d’água investimos tantos anos nessa carreira.

É difícil explicar por que a formação está tão defasada, por que a melhor nota cabe ao projeto menos compreensível para a sociedade, por que jamais aprendemos a calcular o preço dos nossos serviços nem que relação guardam os honorários com o valor que se recebe na troca com o cliente. Também é difícil explicar por que não sabemos criar e gerir um serviço de arquitetura rentável ou administrar a relação com o cliente. É difícil explicar como as escolas de arquitetura inflamam um ego que depois nos incapacita a praticar a verdadeira escuta, antes de nos lançarmos como loucos a esboçar linhas num papel.

Enfim, o que se supõe aprender não consiste em desempenhar uma profissão com a qual se possa oferecer soluções às necessidades do mercado para estabelecer relações de valor e assim poder viver? Não é raro que muitos de nós, após anos de esforço estéril, nos sintamos enganados por obter um título vazio, sem substância. Não lhe culpo se também para você perdeu-se o sentido de tanto tempo, dinheiro e esforço dispendidos para se lançar na carreira e laurear-se como arquiteto.

Não obstante, com o passar dos anos podemos ver as coisas à distância (creio que isso se chama amadurecer) e, sem considerar que não nos ensinaram a rentabilizar a profissão, muitos de nós descobrimos que estudar arquitetura, se serviu para algo muito importante, nada tem a ver com o aspecto profissional, além de ganhar um título, um direito legal e um par de capacidades técnicas que se tem de relembrar em cada caso prático que se apresenta.

O contentamento que nos deu a arquitetura foi a valiosa e acérrima vocação, que compartilhamos em nossa categoria. É um poderoso combustível que nos põe em movimento para fazer o que fazemos, apesar das dificuldades. Falo de nossa capacidade de entrega, da capacidade de nos iludirmos, de sonhar, de projetar, de propor, inventar, de criar novas realidades e experiências para as pessoas.

Sem importar a idade, a vocação nos detona uma poderosa imaginação, muito parecida com os superpoderes que temos em criança; capacidades que outros perdem para sempre e que nós mantemos indenes durante toda a nossa vida. Essa vocação é que nos leva a amar tanto o que fazemos, e sentimos um desejo genuíno de que outros também amem e valorizem a arquitetura. “Como alguém não quereria pagar por isso?”, é uma pergunta frequente que nos fazemos, como a que faz a criança que não entende como os adultos não querem escorregar num tobogã.

Sem vocação, adivinhem, a maioria de nós teria abandonado a “vida de arquiteto” há tempos. Não conheço muitas profissões que impliquem, como fato inevitável, o nível de sacrifício e de degradação que suportamos: trabalhar doze horas por dia sentado em frente a uma tela, movendo linhas de um lado para o outro, com os olhos ardendo e dor de cabeça, cobrando uma miséria sem poder desfrutar de boas férias, com um estresse imenso e a língua de fora até a entrega seguinte, cruzando os dedos para que não nos apareça uma denúncia a qualquer momento. E assim seguimos, ao pé do canhão.

Essa é a outra face da vocação: suportar demasiadas situações daninhas. Por vocação, custa-nos dizer “não” e, assim, velar por nosso bem-estar. Às vezes nos cegamos diante de promessas de projetos com os quais sonhamos e nos conformamos em alimentar a paixão que sentimos por nosso trabalho. Assim ocorre quando a vocação se torna inimiga: quando pensamos que somos arquitetos em lugar de pessoas que trabalham como arquitetos. É quando a vocação se transforma em nosso ego.

Chega um momento em nossa carreira, cada qual em seu nível, que nos identificamos com o ego, perdendo de vista o propósito que a arquitetura tem realmente em nossa vida. Muitos ficam atrelados aí para sempre, identificados com um mártir todo-poderoso, que deixa de ter vida por uma causa passional. É quando o ego toma o poder e acabamos como seus fiéis servidores: aceitando trabalhar gratuitamente para ampliar o portfólio e a autoestima, aceitamos concursos endogâmicos em busca de reconhecimento, condições miseráveis para ganhar experiência que nunca parece suficiente… Nossa vocação se põe a serviço do ego e entra numa espiral de aparência, de escassez e obsessão.

Claro, a primeira reação é não querer admitir que estamos a serviço do ego; esse pequeno monstro é muito inteligente e sabe como se proteger. Mas quando o peso dos anos cai sobre nossas costas, vemos as consequências em outras áreas de nossa vida: enfermidades físicas e emocionais, problemas com o cônjuge, falta de tempo para os filhos, amizades descuidadas, interesses esquecidos etc., são sinais de que algo não vai bem. Esses sinais têm a conveniência de tocar fundo, tirar-nos a venda dos olhos e dizer “basta” a esse ego de arquiteto profundamente insuportável.

Aprendemos que só deixando morrer essa parte ególatra podemos exercer a verdadeira vocação que aprendemos na escola de uma forma genuína, madura e profissional. A transformação fundamental que experimentamos é:

Deixar de pensar que a vocação é fazer o que me apaixona (ego) e passar a compreender que (vocação) é, na realidade, servir aos outros fazendo o que me apaixona.

Assim, nossa vocação retorna ao caminho correto, pondo na frente o mais importante da educação profissional: as pessoas. Diferentemente do sacrifício e da escassez que surgem quando o ego assume o comando, o que, paradoxalmente, nos leva a nos isolarmos do mundo, acorrer ao chamado da verdadeira vocação nos conduz a uma carreira que nos devolve tudo o que queremos, precisamente porque aprendemos a oferecer de verdade. Passamos a aceitar que pôr na frente as necessidades dos demais e encontrar a forma de ser-lhes útil desemboca, irremediavelmente, na carreira com que sempre sonhamos.

Pondo os outros à frente, pomos à frente nossa vocação.

Assim, caso você se pergunte por que razão estudou para essa carreira, pode se reconectar com a valiosa vocação que sente por seu trabalho e com todas as pessoas encontradas pelo caminho e que, de uma forma ou de outra, contribuíram para a sua paixão pela arquitetura. Muitos seres humanos nunca chegam a sentir vocação em suas vidas, e creio que é um enorme presente o que recebemos em nossos anos de estudo, pelo que devemos ser agradecidos. Agora que você já sabe que a verdadeira vocação não é fazer o que você gosta como arquiteto, e sim um chamado para servir aos outros, começa um novo horizonte de possibilidades. Disso falaremos na sequência.





2. De Onde Vem a  Precariedade  em Que Vivemos

Há somente sessenta anos (décadas de 1960-1970), ser arquiteto significava um porvir garantido de abundante riqueza. Os projetos choviam do céu, tanto quanto os clientes, o dinheiro e a fama, e os que viveram aquela época ainda se recordam da ingente quantidade de promoções e de edifícios que se construíam a cada ano. Era a festa da construção, tudo estava por fazer e o simples fato de possuir um título assegurava valiosos projetos ou encargos, sem parar. Era habitual que um arquiteto acumulasse propriedades em forma de edifícios, apartamentos, vilas, barcos, automóveis e demais objetos de luxo em sua vida.

Faz apenas trinta anos (décadas de 1990-2000), ser arquiteto não lhe permitia um espaço no salão das estrelas, mas ao menos uma vida bastante prolífica e folgada. Podia-se manter um escritório, ter uma equipe e construir com regularidade. De vez em quando, aparecia uma grande obra e os ganhos permitiam investir em propriedades, o que, afinal, tornava possível manter o escritório sem muito depender do fluxo ou da quantidade de projetos. Meu próprio mentor pertence a essa geração, e ainda me recordo do dia em que me disse: “Caterina, para dizer a verdade, não sei como funciona os contatos prévios para obras pequenas… na minha vida, só fiz obras grandes.”

Hoje em dia, ser arquiteto… enfim, o que posso lhe dizer? Nós, que terminamos o curso nos últimos dez anos, nascemos com o estouro da maior bolha imobiliária da história e, ao mesmo tempo, os companheiros de gerações anteriores experimentaram na própria pele a rápida degeneração profissional. Mas o que se passou?, nos perguntamos. As razões, embora desconhecidas para muitos, são simples, e as explico na sequência.

Muito antes da industrialização educativa do século XIX, o título que conhecemos hoje de arquiteto não existia como tal. A arquitetura não era uma área de conhecimento estanque e delimitada, mas estava estreitamente vinculada a outras disciplinas, como pintura, escultura, artesanato, matemáticas, astronomia, música ou poesia. Exemplo disso é a carreira de numerosos criadores renascentistas, como Michelangelo, Leonardo, Donatello, Alberti, Brunelleschi ou Rafael, para mencionar alguns poucos. Cabe destacar que nenhum dos clássicos que estudamos no curso foi condecorado com o título de Arquiteto Superior. Tais criadores foram polímatas, artistas totais, produtores insaciáveis de obras, sem categoria ou etiqueta. Onde terminava a obra pictórica e principiava a obra arquitetônica? Os limites eram difusos e as possibilidades, surpreendentes[5].

Daí então o domínio das belas-artes se obtinha por intermédio da relação mestre-aluno, do que adveio uma riqueza de correntes e de perspectivas, transmitidas de geração em geração. O sustento da maior parte desses criadores se devia aos mecenas (o que não é o mesmo que clientes) e os estratos sociais nos quais se expressavam estavam concentrados à volta da Igreja, da monarquia e da burguesia, símbolos de poder e de status.

O que ocorria com o resto do mundo? Muito simples: as pessoas faziam suas próprias casas. Era esse o terreno de ação dos mestres de obra, dos artesãos, dos que detinham habilidades manuais e da cultura popular. É curioso que agora, diferentemente de então, dediquemos apenas certo tempo a estudar essa valiosa tradição construtiva, que acontecia em paralelo em todo o mundo, intimamente relacionada a hábitos humanos e à pura necessidade de lidar com as condições ambientais e os recursos disponíveis.

Com a chegada do século XX e a progressiva centralização do poder estatal[6], a educação começou um forte processo de estandardização, categorização e regularização. A arquitetura foi se afastando das artes e ofícios manuais até abstrair-se em exercício puramente intelectual (daí uma de suas acepções como profissão liberal, quer dizer, que se liberou do trabalho manual), colocando em um pedestal a nossa ferramenta-estrela: o projeto arquitetônico. E, é claro, as paixões se alimentam de mitos. Os primeiros programas formativos bebiam ansiosos nos grandes criadores renascentistas, clássicos, barrocos, neoclássicos e suas grandes construções para a elite social. Conforme foram passando os anos, emergiu a geração seguinte de glórias, idolatrada até a exaustão nos programas universitários, dando lugar aos mitos que conhecemos, os mestres da modernidade. E nenhum deles possuía o título de “arquiteto”: Wright deixou sem acabar seu curso de engenharia, Le Corbusier se formou em gravura e pintura, e Mies passou a trabalhar diretamente no ateliê de pedras de sua família, o que me parece um bom lembrete para desmistificar o valor de um título universitário.

Assim arranca a segunda metade do século XX: a formação em arquitetura se padroniza no processo de desvinculação da prática construtiva para ser um exercício puramente intelectual de projeção, alimentada por mitos de outros tempos, cujas referências são obras ciclópicas para as mais altas esferas da sociedade. Se houvéssemos parado por aqui, não teríamos ido tão mal, pois, no final, as elites sociais seguem querendo contratar obras ciclópicas. O único problema é que começamos a inaugurar faculdades como se não houvesse amanhã, e aconteceu algo muito previsível: um excesso de oferta para uma procura demasiadamente exclusiva.

A inauguração da Bauhaus (Staatliches Bauhaus, Casa da Construção Estatal), em 1919, na Alemanha, supôs uma primeira advertência à crescente alienação do exercício intelectual sobre o manual e a progressiva deterioração que sofriam os artesanatos em consequência de processos industriais, cada vez mais frequentes no tecido social. Essa corrida para a estandardização não se deteve, e na Espanha a formação em arquitetura se consolidou, tal como a conhecemos hoje, na década de 1950, sob influência dos planos de estudo introduzidos pela Escola Técnica Superior de Arquitetura[7], cuja origem é a Escola Especial de Arquitetura de Madri[8], fundada em 1844, a primeira do país. O crescimento da instituição foi paulatino (em 1900, a escola contava com apenas dez professores)[9], produzindo um número reduzido de tenros arquitetos que iniciavam suas carreiras em um panorama de inovação tecnológica e pós-guerra, no qual tudo estava por fazer. Em outros países de língua espanhola, como o México, a formação em arquitetura se estabeleceu a partir de 1929 com a Escola Nacional de Arquitetura; na Argentina, a Escola de Arquitetura da Universidade de Buenos Aires foi constituída em 1901, ao se separar da Faculdade de Ciências Exatas[10]. É importante ter em conta o período histórico que marca o aparecimento das primeiras escolas especializadas de arquitetura em todo o mundo, uma tendência que continuou acelerando-se nas décadas posteriores.

Não há dúvidas sobre a qualidade das mentes pensantes que formaram parte do ensino de nossa disciplina e sobre os brilhantes paradigmas ao longo do século XX, mas é também um fato a excessiva academização universitária, com escolas em qualquer lugar. Daí resulta a produção de réplicas exatas de arquitetos alienados do mercado real, com ares de grandeza e um título debaixo do braço. Como menciona a jornalista Elisa Silió em seu artigo de 2015, “na Espanha se graduam dois mil arquitetos por ano (há sessenta mil estudantes). Uma década antes, havia quinze escolas de arquitetura, e 45 anos antes, apenas seis. Em Madri, a carreira se distribui em nove escolas, enquanto em Chicago, com o dobro da população, se distribui em apenas duas. Desde o começo da crise, foram abertos mais nove centros na Espanha, e mais dois estão pendentes de abertura”[11].
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Evolução do número de escolas de arquitetura na Espanha desde 1900.

Embora se custe a acreditar, o problema não é que o sistema universitário, completamente alheio à realidade do mercado, tenha produzido mais arquitetos do que o necessário. O problema é que nas escolas de arquitetura se aprende a ser um arquiteto que não faz falta.

Quem não sonhou em fazer projetos do terceiro, quarto e quinto anos do curso? Um grande museu para a cidade, uma grande casa para um artista célebre, uma grande adega numa paisagem idílica, um passeio a beira-mar, um arranha-céu? Todos! O problema é que só pouquíssimos clientes têm a capacidade de realizar tais investimentos, enquanto, para o resto dos mortais, com um orçamento limitado, passamos despercebidos por grandiloquentes que somos. Entre a majestosa capela de Michelangelo e a casa sublime da cascata de Frank Wright, lutamos desesperadamente para que alguém normal nos encontre um dia e nos diga: “Arquiteto, estamos esperando pelo senhor”.





3. Para Que  e Para Quem  Somos Úteis?

Muitos de nós fazemos essa pergunta pela primeira vez. Talvez seja a pergunta mais madura que um profissional possa fazer em sua carreira. Talvez seja a pergunta mais bela que um ser humano possa fazer em sua vida. Nossa razão de ser como arquitetos depende diretamente do que outras pessoas consigam graças a nós. De fato, se não somos úteis, não temos uma profissão, temos apenas um interesse ou inclinação. E muito cara. Exercer a profissão implica estabelecer uma relação com alguém, mais do que consigo mesmo.

Uma das populações com maior número de pessoas centenárias se encontra na ilha de Okinawa, no Japão. Alguns dizem que essa longevidade se deve a valores fundamentais que seus habitantes praticam ao longo da vida, e que se reúnem em um conceito popular, o Ikigai.

O Ikigai, ou motivação vital, significa, nas palavras do jornalista Francesc Miralles, “identificar aquilo em que você se dá bem, que lhe dá prazer realizá-lo e que, além disso, traz algo ao mundo. Quando você o realiza, tem mais autoestima, porque sente que sua presença no mundo está justificada”[12].
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Interpretação do conceito de Ikigai, conforme o perfil do arquiteto.

Deslumbrados com as grandes personalidades da arquitetura, dedicamos nossa energia a cultivar as habilidades e paixões que irão configurar um portfólio igualmente admirável; habilidades e paixões que só têm a ver conosco. Nessa cultura endogâmica, falamos de outros arquitetos, participamos de conversas que falam de arquitetos, lemos revistas que falam de outros arquitetos, seguimos perfis para ver as publicações de outros arquitetos, outorgamos prêmios a outros arquitetos e até nossos cônjuges são arquitetos! Também lemos livros sobre arquitetos, como o que se tem em mãos (embora seja pouco ortodoxo para aquilo a que estamos acostumados).

É interessante observar que, embora nos matemos para conseguir clientes, passamos a maior parte do tempo rodeados de arquitetos (que dificilmente nos contratariam para fazer projetos), como se o resto dos exemplares da espécie humana não existisse. Em resumo, investimos a maior quantidade de energia só naquilo em que nos damos bem e gostamos, esquecendo-nos por completo daquela outra parte da equação profissional: as pessoas às quais vamos servir, que nos pagarão e não são arquitetos. Daí encontramos um vazio existencial, passional e econômico. Resulta que, como as excluímos da equação, não somos úteis para ninguém.

A diferença que existe entre uma paixão
 e uma profissão é a utilidade que outra pessoa encontra naquilo que fazemos.

O único requisito para recuperar nossa utilidade e encontrar a razão de nosso labor profissional, para além de um portfólio imaculado e alguns seguidores nas redes sociais, é atender ao desejo de outra pessoa. Simples assim. E, no entanto, é tão complicado para nós que devemos treinar a empatia.
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Síntese dos três elementos essenciais que compõem nossa utilidade no mercado.

O simples não tem que ser fácil; apenas é conciso, direto, claro. Como um conselho que escutei de vários empreendedores estadunidenses: my business advice: built stuff people want (meu conselho de negócio: construa o que as pessoas querem).

A maioria dos arquitetos com quem começo a trabalhar (e eu mesma em meus inícios como independente) passa por um período de duelo em que temos de deixar morrer essa parte egocêntrica de nossa identidade, superar a obsessão pelo que fazem outros arquitetos, queimar nosso portfólio para sempre, deixar de lado nossas habilidades e paixões e assumir, muitos pela primeira vez, que não temos sequer ideia do que as pessoas querem. De verdade. Se soubéssemos, não estaríamos aqui falando. Esse processo de duelo, que para alguns de nós é, literalmente, como uma pequena morte vivida desarrazoadamente e com amargura, constitui um processo duro e muito vulnerável, no qual estivemos perdidos durante alguns anos com relação ao nosso propósito profissional e ainda um passo prévio para encontrar nossa utilidade como arquitetos. E para isso é fundamental compreender o seguinte: oferecer algo que alguém queira não começa pelo oferecimento de algo; começa por encontrar primeiramente o que alguém queira.

Eu o convido a ler novamente esta ideia-chave: oferecer algo que alguém queira não começa pelo oferecimento de algo; começa por encontrar primeiramente o que alguém queira.

Um dos empresários que mais admiro por seus valores humanos e éticos com relação ao mercado, Seth Godin, explica essa condição com uma metáfora muito significativa: se representássemos os desejos das pessoas como portas e nossos serviços de arquitetura como as chaves que tornam possível suas aberturas, seria muito mais fácil encontrar primeiramente uma porta, e depois desenhar a chave que lhe fosse específica, em lugar de desenhar a chave e sair em busca da fechadura que lhe corresponda[13]. Eleger primeiramente uma porta (algo que alguém queira ou necessite) nos permite estudar com paciência sua fechadura para desenhar a chave exata (nosso serviço de arquitetura como solução). Esse é exatamente o processo que seguimos com a metodologia de Líderes Para a Arquitetura, em que é apenas questão de tempo compreender a forma exata que nossa chave deve possuir para garantir a utilidade do que oferecemos. Se, ao contrário, desenhamos primeiramente uma chave (aquela que queremos) e passamos a experimentá-la em milhões de portas que existem, então será uma questão de sorte que haja uma coincidência. Pode ser que funcione, pode ser que não; e no caso remoto de que funcione, não seremos capazes de replicar o processo, por ter ele uma base fortuita, não metodológica.

Quer dizer, antes de nos lançarmos no mercado com uma brilhante proposta arquitetônica, que não sabemos se corresponderá ao desejo de alguém, será melhor se detectarmos primeiramente os desejos que as pessoas demonstram para depois concebermos as propostas que esperavam. Somente assim garantimos que nosso trabalho será útil, valioso e querido quando o mostrarmos. É assim que vendemos os projetos e garantimos uma carreira próspera. De outra forma, que as coisas ocorram bem é pura sorte, e da mesma maneira que chegam, podem ir embora.
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A metáfora da porta e da chave nos permite compreender o motor essencial do mercado que impulsiona as pessoas a contratar nossos serviços e soluções arquitetônicas.

Essa simples e poderosa mudança de perspectiva é o que nós, arquitetos autônomos, chamamos despertar. Já não se trata de desenvolver a alucinante massa cinzenta que temos na cabeça, sem bordas e direção, e sim de descobrir para quem e para que pode servir nossa criatividade e dar-lhe o sentido que lhe faltava. Quando despertamos do sonho arquitetoide, e mudamos o sentido de nossa observação (de olhar o umbigo para observar o mundo exterior com uma atitude límpida), caminhamos pelas ruas e detectamos oportunidades em cada esquina. Literalmente. Em cada conversa que temos, em cada jornal que folheamos, ou em cada ocasião do dia, vemos cintilar oportunidades de ser útil a alguém, porque encontramos problemas, desejos e necessidades de pessoas ainda por resolver. Esse despertar significa que nossa percepção mudou e, como colocamos foco em encontrar primeiramente as portas, descobrimos portas em qualquer lugar.

Nas próximas páginas mostrarei a ingente quantidade de portas por abrir que as pessoas têm em diferentes áreas da sociedade; desejos cujas chaves são os espaços e as experiências que a arquitetura oferece. Claro que você fará arquitetura e o que gosta, mas, por ora, a única coisa de que preciso é que comece a interiorizar o seguinte paradoxo: se você quer fazer o que mais lhe apaixona, e o que de melhor você faz como arquiteto, esqueça o que lhe apaixona e o que de melhor você faz como arquiteto. Antes de tudo, aprenda a saber o que as outras pessoas querem.





4. Arquitetos Jovens: O Jugo da Inexperiência

Para oferecer um bom serviço de arquitetura, é preciso apenas uma coisa: vontade. Nem um título universitário nem cem anos de experiência representam nossa capacidade de ajudar os outros e lidar com clientes no mundo real. A vontade não se compra com um curso nem se adquire por meio de um doutorado nem se deve esperar que chegue enquanto se trabalha para os outros. Tem-se dentro de si e deve-se aprender a extraí-la.

Há um jugo do qual nós, arquitetos, devemos nos livrar, e é o jugo da prática que não possuímos e nos impede de iniciar qualquer experiência. É o peixe que morde a própria cauda: não tenho clientes porque me falta experiência, e não tenho experiência o bastante para conseguir clientes. Se a isso adicionarmos o panorama trabalhista precário que encontramos ao iniciar nossa caminhada, já temos a razão principal pela qual esticamos a corda dos estudos: acumulando créditos, tratamos de obter uma confiança que não temos em nós mesmos, enquanto o tempo passa e dependemos economicamente de outra pessoa. E quero dizer-lhe uma coisa: se nós, seres humanos, só fizéssemos o que já fizemos anteriormente, não haveria evolução. O mundo é dos arquitetos valentes, aqueles que estão dispostos a explorar soluções para os desafios a serem ainda resolvidos.

Chega um dia em que já não queremos fazer outro curso de pós-graduação e nos decidimos pela aventura de trabalhar, e então aquela mensagem subliminar, e que havíamos escutado repetidamente durante a faculdade, reaparece na mente: “você terá que passar por muitos escritórios e se deixar explorar até os quarenta anos de idade, como desenhista de projetos, para ganhar a experiência que lhe falta”. Que experiência se supõe desenvolver assim? Ser submisso e aceitar trabalhos lamentáveis apenas nos ensina a exercer a profissão de maneira idêntica.

O mundo não necessita de outro estudante com titulite nem outro arquiteto bolsista sofrendo de insônia; necessita de arquitetos que confiem em sua vontade para encontrar, com entusiasmo, as soluções que faltam aqui e agora. É a experiência de fazer algo que antes não havíamos feito que constrói nossa expertise e nos impulsiona como profissionais. É enfrentar as dúvidas e as inseguranças, pedindo a ajuda necessária no caminho, aquilo que solidifica nossa capacidade pessoal. Em outras palavras, a viagem real pela arquitetura começa pelo não saber. Encontramos mil desculpas para não dar o primeiro passo: sou muito jovem, ainda tenho muito o que aprender, nunca tive essa experiência, certamente há quem faça melhor do que eu etc., mas se um dia você visse uma criança se afogando numa piscina, esqueceria suas desculpas sobre a falta de experiência como salva-vidas e iria salvá-la. Você é arquiteto para ajudar pessoas e há pessoas que necessitam de você. Quer, de verdade, que elas esperem, devido à sua insegurança?

Para fabricar essa vontade é preciso questionar os pensamentos que nos limitam e que nos aparecem, mentalmente, de forma automática, levando-nos à paralisia quando um novo desafio se apresenta. Devemos entender, de uma vez por todas, que um ser humano com 25 anos está perfeitamente capacitado para ser útil à sociedade e oferecer algo de valioso que responda às necessidades de outra pessoa. Para isso, o melhor combustível é o entusiasmo; sim, o primeiro encargo não será o mais rentável em termos econômicos, porque vai lhe confundir o juízo, haverá mais horas de trabalho, ele precisará pedir ajuda, inclusive reduzindo seu ganho, mas será a incumbência mais rentável para a sua expertise; e em lugar de pagar outra pós-graduação que simule uma experiência, é melhor ser um cliente que pague a você para viver a experiência. Assim como ser pai ou mãe pela primeira vez, só caminhando se faz o caminho.

Pois bem, além dessa acérrima vontade que você deve criar em si mesmo, recomendo que siga três sugestões que muito facilitarão o início da trajetória:

■ Procure um Arquiteto-Mentor

Não se tem que fazer isso sozinho. Os arquitetos tendem à autossuficiência e à desconfiança, e assim nos empobrecemos. Em lugar de ser outro lobo solitário, procure alguém que lhe cause admiração, com quem possa compartilhar suas inquietações e que lhe possa brindar com suas experiências profissionais e de vida. Pode ou não formar parte de seu círculo de conhecidos, pode ser do mesmo lugar ou de outro, pode ser mais velho ou mais moço, mas o que tem de acontecer é que essa pessoa tenha algo que você também aspire. Para que tal relação funcione, ela deve se basear em acordo mútuo, ser respeitosa e transparente. A única obrigação desse mentor/a é escutá-lo quando você necessita e coparticipar de sua própria experiência; assim, recai sobre você a responsabilidade de pedir ajuda e formular boas perguntas para receber boas respostas ao fazer o trabalho. Um mentor/a não é alguém perfeito, que tudo sabe; por isso, sugiro criar uma rede de outros arquitetos e profissionais que possa chamar de vez em quando para consultas técnicas específicas. E aceite o fato de que essas pessoas cobram em troca do conhecimento. Veja isso como o mais valioso investimento: não apenas você deixou de empregar seu dinheiro para acumular títulos acadêmicos distantes da realidade, mas usa o dinheiro dos clientes para lhes oferecer um serviço melhor e aprender com a prática.

■ Construa uma Narrativa

Você não pode sair por aí dizendo “tenho 25 anos e construí um muro”, porque nem eu o contrataria. Uma narrativa é uma forma de contar uma histórica de forma verídica e piedosa, contar o necessário, para que dela resulte algo conveniente. Quando me lancei como arquiteta independente, tinha 25 anos e, em lugar de dizer aos meus potenciais clientes “estou começando, por favor, tenham pena de mim”, a narrativa que utilizava foi “dediquei oito anos ao meu exercício e formação de arquiteta”. Era verdade? Absolutamente. Mas a informação estava disposta de maneira conveniente. Os clientes recebem um dado concreto e se concentram nos passos seguintes para tornar possível o meu desejo. Dar uma resposta direta e contundente, o quanto antes, é essencial, pois assim o cliente satisfaz a sua curiosidade desde o princípio e não há mais delongas exageradas num tema que, evidentemente, podia chegar a nos prejudicar. A maioria dos clientes que duvidam por nossa falta de experiência é porque damos demasiada importância à falta de experiência. E, na verdade, não se trata de ter ou não experiência; o que tem relevância, na verdade, é que você fará todo o possível para ajudá-los em seus propósitos. Isso é a única coisa que importa.

■ Não Reduza Seus Honorários Por Causa de Sua Pouca Experiência

O sinal mais claro de que utilizamos uma má estratégia de venda é o fato de um cliente potencial insistir para que mostremos projetos anteriores; momento fatídico para qualquer jovem arquiteto. Quando isso ocorre, quer dizer que não nos posicionamos de maneira adequada, e perguntar por nossa experiência é só uma forma de acalmar suas dúvidas sobre nossa capacidade de ajudá-lo. Desenvolveremos os mecanismos da venda no capítulo 4, mas adianto que, em nenhum caso, recomendo que você reduza seus honorários, ou faça desconto por causa de sua pouca experiência, pois isso o delata, fazendo soar um sinal de alarme nos ouvidos do cliente, além de piorar sua capacidade de ajudá-lo. No capítulo 3, você aprenderá que seus honorários equivalem ao valor que seu cliente receberá de você, e é o filtro necessário para atuar com clientes de qualidade, que verdadeiramente confiam em sua capacidade, para não dizer que os clientes de qualidade são precisamente os que sabem que o barato não é bom. Em definitivo, você não tem que se depreciar hoje para obter honorários minimamente decentes amanhã; de fato, você concluirá acordos com melhores clientes se cobrar honorários minimamente decentes hoje para conseguir outros extraordinários amanhã.

Porém, certamente, se alguém duvidar de você porque você é jovem, não tome esse julgamento como algo pessoal. Ponha-se no lugar do cliente: você mal tem rugas e já está pedindo para se encarregar da gestão de seu dinheiro, de seu tempo e de seus desejos. Sei que você é plenamente capaz de fazê-lo, seguindo as sugestões anteriores, mas cabe-lhe primeiramente conquistar a confiança do cliente. Por isso o convido a ser paciente, a não voltar a se queixar por não possuir experiência, porque ninguém lhe oferece uma oportunidade, e pôr-se ao trabalho de construir a sua própria vontade. Se você seguir essas pautas, lhe asseguro que sua oportunidade chegará.

Sabe qual o cliente mais importante? O primeiro. Pois é a única barreira que você tem de romper para abandonar o jugo da inexperiência. Você recordará com muito carinho do seu primeiro cliente, porque foi a pessoa que, sem o saber, tornou possível o resto de sua trajetória profissional. No meu caso, ele se chama Christopher e, sem que saiba, sou sempre agradecida a ele.





5. Arquitetos Veteranos: Arquitetura Para Sobreviver ou Para Viver

Não há cárcere pior do que aquele que alguém constrói para si mesmo. Com o passar dos anos, e de forma sibilina, a arquitetura e o trabalho vão ocupando cada minuto de nossas vidas. Aceitamos os primeiros encargos de conhecidos e nos condenamos a caminhar com nosso estúdio ou escritório. Depois chegam outros conhecidos, novos clientes e suas referências, alguns favores, algumas consultas gratuitas, alguns concursos que dão em nada, promessas que não se concretizam, demasiados deveres, ofertas que geram esperanças e assim, a cada ano, vamos sobrepondo capas de responsabilidades com vista a um futuro que não chega nunca. Nossa rentabilidade é cada vez menor, os picos de trabalho e as grandes esperas nos desgastam, e percebemos, enfim, que há anos não gozamos de umas boas férias.

Muitos arquitetos sentem que se deixarem por um minuto de tirar água do barco ele afundará. Não sabendo se podem assegurar clientes para o mês que vem, se esfalfam atrás de cada possibilidade, transtornando eles mesmos o fluxo de trabalho e somando caos e surpresas à rotina de cada semana: mal-entendidos que geram mal-estar, atrasos que são encobertos com novos trabalhos, decisões que anulam decisões, “eu pensei que você achava…”. Criamos uma jaula de ouro que chamamos de estúdio ou escritório de arquitetura.

Em questão de cinco ou dez anos, a montanha de problemas é de tal monta que só nos resta seguir adiante. Dizemos: “É só um mês complicado”; “Quando terminarmos esse projeto, as coisas voltarão ao normal”; “Se não fosse por esse cliente”; “Vou me dar só mais um ano.”

Quanto mais nos entregamos ao trabalho, mais ele nos pede. Os filhos, os esportes, os amigos, as coisas de que gostamos, o tempo livre e o fim de semana passam a segundo plano, e muitos de nós, inclusive, acabam adoecendo. Isso não é drama, é a realidade de muitos arquitetos que, rondando os quarenta, os cinquenta ou os sessenta anos, experimentam as consequências dessa roda-viva. Chega-se ao ponto de alguém perguntar: “como cheguei até aqui?” Como autônomos, a resposta sempre começa por nós.

Nós, arquitetos, compartilhamos um traço de personalidade intimamente relacionado à forma com que projetamos a arquitetura. Quando nos sentamos para desenvolver uma planta, o cérebro trabalha em múltiplas escalas ao mesmo tempo: começamos desenhando uma distribuição espacial 1:100 e então ficamos olhando uma extremidade que nos chama a atenção, imaginando a luz e os materiais, recriando a carpintaria que completará o acabamento, seu encontro com a construção que irá desviar em certo ângulo até finalizar o… e, de repente, nos vemos desenhando um detalhe dessa junção a 1:10, detalhando até o tipo de parafuso que teremos que utilizar. Essa estrutura de pensamento tão bela, que compartilhamos aqui, encontra-se perfeitamente representada nos planos do arquiteto italiano Carlo Scarpa.
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Processo mental de Scarpa para o projeto da Vila Ottolenghi (1974-1978, verona, Itália). Fonte: The Architectural Review.

Todavia, essa extraordinária capacidade que possuímos de imaginar absolutamente tudo o que projetamos em diferentes escalas funciona contra nós na hora de dirigir a nossa carreira profissional como aquilo que é: um negócio que tem de funcionar para nos fazer felizes. Devido a essa característica de personalidade, somos extremamente eficientes e extremamente pouco efetivos. Somos eficientes porque tratamos cada miserável tarefa com o mesmo nível de importância, e somos muito bons ocupando-nos de executar absolutamente tudo, acrescentando novas cascas de tarefas a uma cebola cada vez mais complexa. Com essa estrutura de pensamento, como se desenvolvêssemos um plano arquitetônico, desenhamos nosso dia a dia profissional. No entanto, ao darmos a mesma importância a todas as coisas, estamos prejudicando o verdadeiramente importante, que acaba sendo engolido pelo urgente, que quase nunca é importante.
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A matriz de Eisenhower é um marco de trabalho simples para priorizar tarefas. Seu nome deriva do 34o presidente estadunidense (Dwight D. Eisenhower), cujas ideias foram sintetizadas nessa matriz por Stephen Covey.

Há duas técnicas muito simples que nos permitem ver de frente quão pouco efetiva é nossa maneira de trabalhar: em média, nós, arquitetos autônomos, trabalhamos cinquenta horas por semana… sem contar finais de semanas e entregas de projetos. E apesar do enorme volume de horas e da pressão gigantesca com que trabalhamos, a retribuição obtida é descaradamente insuficiente[14].

Alguns dados: na Espanha, os arquitetos recebem, em média, 20.720 euros brutos anuais[15] (cerca de 1.200 euros líquidos por mês, abaixo do mínimo estabelecido em convênio); 86,7% dos que responderam à pesquisa consideram que a situação piorou, e apenas 5,2% acreditam que seu trabalho está “bem remunerado”. Também no resto da Europa não é de se comemorar: a média se situa em 33 mil euros brutos anuais (com o que é impossível poupar um cêntimo); em países latino-americanos, como o México, o salário médio é de 11 mil pesos brutos mensais[16] (que apenas paga um aluguel), e no Chile ronda em torno de um milhão de pesos brutos anuais[17] (com o que, depois de pagar o aluguel, resta apenas a metade para viver medianamente e se esquecer de economizar); nos Estados Unidos, o salário médio é de 76 mil dólares brutos anuais[18] (cerca de 3.700 dólares líquidos ao mês, estando o custo de vida médio situado entre 1.800 e 3.500 dólares ao mês), enquanto o salário médio de uma economia tão próspera e de ponta, como a de Cingapura, ronda em torno dos 96 mil dólares brutos anuais[19] (nada que justifique soltar foguetes, pois se trata da segunda cidade mais cara do mundo para se viver, juntamente com Paris)[20].

É evidente que, seja lá o que façamos com nosso tempo, ele não se traduz na carreira que esperávamos. Somos muito eficientes porque trabalhamos cada minuto ao máximo, mas não somos efetivos porque aquilo que ocupa nosso tempo não gera os resultados que buscamos. Confundimos prioridades e investimos enormes quantidades de tempo e energia em áreas que não nos ajudam a estabilizar e fazer crescer nosso escritório. Ao fim e ao cabo, o que é mais importante para o escritório? Ter clientes. E sem clientes, nem sequer sobrevivemos. Daí que as prioridades de qualquer arquiteto hão de ser:

1 – conseguir clientes de qualidade
para…
2 – desenvolver um trabalho excepcional
e…
3 – receber em troca uma remuneração excepcional
para ter tempo e…
4 – redefinir processos e melhorar nossa rentabilidade
e…
5 – conseguir clientes de qualidade
para…

Na gênese desse assunto, há duas razões principais pelas quais temos uma forte tendência a preencher nossa agenda com coisas e pessoas inúteis, que não servem para nada:

■ Primeira Razão: As resistências que as tarefas verdadeiramente importantes nos causam

Normalmente, o importante é incômodo porque nos faz defrontar com os assuntos nucleares; daí costuma ser a última coisa em nossa lista de prioridades. As resistências que temos em nos ocupar do verdadeiramente importante nos levam a procrastiná-lo ou adiá-lo, enquanto nos mantemos distraídos com o urgente. Um exemplo bastante comum é que nos ocupamos quatro horas por dia a responder chamadas, mensagens e e-mails insignificantes só para ter a prateleira de entrada limpa como o chão da Capela Sistina, quando podíamos usar trinta minutos para responder ao que é verdadeiramente importante e as demais três horas e meia para executar tarefas que irão gerar os resultados que procuramos: novos clientes, clientes felizes e rentabilidade. “Ops, Caterina, mas pensar nisso é complicado. Não tenho ideia de como conseguir novos clientes, não gosto de pensar que deveria ser mais empático com os clientes que já tenho, e tampouco me agrada passar pelo mal momento de pôr limites para deixar de perder dinheiro.” Exatamente. Essa pontada no estômago é o incômodo que revela a importância. Não a evite, não resista. Deixe que ela se manifeste e afaste as distrações.

■ Segunda Razão: O sentimento de dívida moral, de culpabilidade ou de falta de valor de nosso serviço profissional nos leva a fazer coisas que não devemos fazer com nossos clientes e fornecedores

Por que nos custa pôr limites e dizer “não”? O que pensamos que vai acontecer se fizermos isso? E por que pensamos essas coisas tão horríveis? Nós, que trabalhamos por conta própria, experimentamos em maior ou menor grau um nível de insegurança em relação ao que oferecemos em troca de dinheiro. Esse fenômeno se deve a razões variadas, culturais e particulares: pode ser que quando recebemos dinheiro nos sintamos em dívida com a pessoa e permitimos coisas que, de outra forma, não permitiríamos; ou nos julgamos impostores que não mereceríamos esses honorários; ou temos a necessidade de oferecer mais do que prometemos para sanar um serviço que, na realidade, nos parece insuficiente. Seja como for, não nos sentimos legitimados para estabelecer limites, e acabamos por encher nossa agenda com tarefas gratuitas.

Um exemplo muito habitual é assumir mudanças extras solicitadas pelo cliente fora do prazo, quando sabemos que a tarefa verdadeiramente efetiva é responder à sua mensagem estabelecendo com delicadeza um bom limite, e incluir uma cláusula em contratos futuros. Um pensa que “o mundo vai acabar”, outro que “vão descobrir o impostor que sou”, um terceiro que “o cliente vai decidir ir embora”, mas a realidade é que daí só advêm coisas boas. Inclusive se o cliente resolver abandoná-lo, é melhor não ter clientes, e sim tempo para buscar outros melhores, em vez de trabalhar gratuitamente.

Ainda que não estejamos conscientes, cada um de nós desenha seu formato de trabalho e decide livremente que tarefas executar e dar prioridade. Pouco a pouco percebemos que é impossível gerir o tempo (são 24 horas, não mais), pois a única coisa a ser realmente administrada é a ordem em que dispomos nossas prioridades.

Em 1896, Vilfredo Pareto enunciou uma teoria, com base empírica, que descreve a relação causa-efeito[21], segundo a qual 20% das causas geram 80% dos efeitos. É uma regra também chamada “os poucos vitais, os muitos triviais”, e se comparássemos a relação tarefas-remuneração nos seria muito produtivo detectar e potencializar os 20% das tarefas que produzem os 80% de nossa remuneração[22]. Tal proporção nos ajuda a discernir com maior clareza o que é verdadeiramente efetivo e ainda se poderia aplicar a outros aspectos de nosso negócio, como aos 20% dos clientes que supõem os 80% de nosso faturamento, aos 20% das reuniões de equipe que desbloqueiam os 80% dos obstáculos etc.

Atenção! Nesse esquema de prioridades existe um vertedouro do tempo no qual a maioria de nós tira uma média de três hora por dia; é o vertedouro das comunicações, o interruptor por excelência de nosso fio mental. As chamadas, as mensagens, os e-mails, as redes sociais, as reuniões, os alertas e as notificações escolhem quando querem ser atendidas, e não ao contrário. Depois, recuperar nossa concentração leva cerca de 23 minutos[23]. E assim a vida passa. As atribuições efetivas deixam de ser feitas, o vertedouro se enche de horas e começamos a sentir que somos improdutivos e que o escritório vai aos tropeções.

O exercício da arquitetura é complexo e não podemos desperdiçar assim nosso tempo. Observei que uma ínfima porção de arquitetos trabalha com agenda e é capaz de cumpri-la ordenadamente e com rigor. Alguns outros trabalham sem agenda e preenchem o dia com o que suceder. E a enorme maioria possui uma agenda com potencial e bons propósitos para começar o dia, mas a deixam ser preenchida com tarefas indevidas, não efetivas, e comunicações por toda parte. Estamos no tempo de sair dessa roda de hamster chamada “estúdio ou escritório de arquitetura”, aceitando a responsabilidade plena da máquina que criamos e da situação em que nos encontramos. Só nós nos traímos até aqui, e só nós podemos mudar isso, por meio de três sugestões que desenvolveremos adiante:

■ Aprenda a conseguir clientes de forma matemática a cada mês

Não há outro modo de sair da simples sobrevivência sem ter a ferramenta que garanta os clientes de que se necessita. O mais provável é que 50% dos problemas se resolvam ipso facto, caso se saiba gerar uma fila de clientes na porta do escritório, desejosa de lhe contratar, pois 50% dos seus problemas têm a ver com clientes de má qualidade e sua dependência deles. São eles que o escolhem entre tantos arquitetos, e não o contrário. Por isso o convido a fazer um estudo completo deste manual (estudo, não uma leitura), como sua prioridade número um e atribuir-lhe ao menos uma hora por dia. Nenhum cliente, nenhuma chamada, nenhum e-mail é mais importante para aprender a gerar um fluxo constante de clientes para o seu estúdio de arquitetura. Sua máxima prioridade é aprender a conseguir clientes e deixar de depender do boca a boca, de conhecidos e de bruxaria.

■ Faça um inventário exaustivo do seu tempo

Antes de mudar, devemos primeiro observar. Para isso, faça uma compilação exaustiva das tarefas que você realiza ao longo de uma semana de trabalho normal, durante os cinco dias, de segunda a sexta-feira, anotando a cada trinta minutos as tarefas executadas nesse tempo (programe um alarme e utilize a planilha que haverá na continuação). Esse é um exercício de observação e análise do estado atual e, portanto, não faça qualquer mudança nesse tempo. Medir esses cinco dias permitirá ter consciência de uma enorme quantidade de minúcias que semeiam o caos e consomem tempo para detectar aqueles preciosos 20% de tarefas que são importantes e que criarão um impacto considerável em sua prática profissional. Antecipo que a conclusão mostrará que você vai ganhar o mesmo ao trabalhar a metade das horas, que seria mais feliz com metade dos clientes que possui e que, ademais, haveria mais espaço para clientes de melhor qualidade, ou mais tempo para suas coisas pessoais.
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Planilha para inventariar tarefas e detectar os 20% daquelas que produzem 80% dos resultados. A relação Total de Horas/Total de Horas Efetivas nos permite ver a realidade de nossa rotina profissional.

■ Pense em sistemas, não em tarefas

Habitualmente, nós, arquitetos, pensamos como se estivéssemos a dois centímetros do papel ou da tela do computador. Nós nos perdemos nos detalhes e nas coisas que lhes sucedem: recebo um e-mail, eu o respondo; o cliente quer uma mudança, eu a faço; o mestre de obras pede que eu vá, eu vou… Mas esquecemos de desenhar o sistema para solucionar a tarefa a longo prazo, além de executá-la a curto prazo, a fim de solucioná-la. Saímos em disparada para apagar os incêndios que ocorrem no dia, em lugar de observá-los com boa disposição e trabalhar sobre a origem que os produz. Comece a pensar em sistemas, usando a sua agenda de trabalho e blocos temáticos de tempo. Todo negócio de arquitetura se estrutura em, pelo menos, três blocos:

Captação. Tudo que se relaciona com a geração de clientes potenciais (criação de conteúdo, interação com sua audiência, conversas com interessados, reuniões de venda, acompanhamentos, confirmação de primeiro pagamento etc.).

Produção. Tudo o que se relaciona com a atenção a clientes existentes (estudos preliminares, desenvolvimento de projetos, visitas a obras, chamadas e reuniões com clientes e fornecedores, dar visto e atuar na administração etc.).

Administração. Tudo o que se relaciona com o funcionamento do negócio (faturamento, contabilidade, compra de material, definição de papéis, confirmação de equipe etc.).

Para implementar esses blocos na agenda diária, primeiramente defina quantas horas irá trabalhar por dia (se for sete horas no máximo, melhor; segundo a lei de Parkinson, “o trabalho se expande até o tempo disponível para que se termine”) e estabeleça porcentagens para cada bloco, em função do modelo de negócio. Em geral, como veremos mais adiante no capítulo 3, podemos definir três modelos de negócios dentro da arquitetura convencional:

Modelo Elefante. Serviços de arquitetura de grande escala, com um fluxo mínimo de dois clientes por trimestre ou semestre (por exemplo, promoções imobiliárias). Se esse é o seu modelo, pode-se distribuir os blocos de tempo conforme a seguinte referência:

20% de captação
60% de produção 
20% de administração

Modelo Entrelaçado. Serviços de arquitetura de escala mediana com um fluxo mínimo de dois clientes por mês (por exemplo, reformas ou renovações de interior). A referência para distribuir os blocos de tempo é a de:

40% de captação 
40% de produção
20% de administração

Modelo Volume. Serviços de arquitetura de pequena escala com um fluxo mínimo de dois clientes por semana (por exemplo, assessorias eventuais). Nesse caso, pode-se distribuir os blocos da seguinte maneira:

60% de captação
20% de produção 
20% de administração

Uma vez definidos os percentuais dos blocos de tempo, distribua-os em sua agenda e coloque os 20% das tarefas que você detectou no inventário e que geram os 80% de impacto em sua rentabilidade e bem-estar profissional. O resto, elimine ou delegue. Lembre-se de que se trata de fazer arquitetura para viver, não para sobreviver, e que o conteúdo do seu tempo define diretamente os efeitos que você é capaz de obter na carreira. Na medida em que se estude este manual, você poderá aprofundar e desenvolver questões para aplicá-las em seu caso. Enquanto isso, sugiro-lhe encarecidamente que ponha em funcionamento as sugestões que você acaba de ler para mudar a tonalidade de sua rotina e iniciar o caminho de volta para desfrutar de sua profissão.
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Distribuições possíveis de agenda segundo o modelo de negócio do escritório de arquitetura, em blocos de tempo temáticos não inferiores a duas horas.
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