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DO ZERO AO ALTO PADRÃO: O INÍCIO DE TUDO
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Antes de iniciar esta leitura, vamos combinar algo: desde o primeiro momento, saiba que este livro foi preparado para ser um divisor de águas na sua carreira profissional. E desde o primeiro momento de leitura, tudo que eu estiver relatando neste livro é algo que vivo ou vivi, pois tudo aquilo que falo é o que vivo e prego. Mas, antes, tenho que contar a você o meu momento de “virada de chave” e o início de tudo.


Eu sempre empreendi. Aos meus 15 anos de idade, abri a NF Aulas, minha primeira empresa: um negócio de aulas particulares para vestibular, no qual eu focava no lugar em que meu aluno gostaria de ser aprovado e, por meio de simulados, entendia as principais dores deles. Tivemos, no primeiro ano, a aprovação de duas pessoas para Medicina, com 100% de aprovação. Só que, aos 16 anos, quando entrei na faculdade de Engenharia Civil, precisei escolher se daria prosseguimento na NF Aulas ou iria estagiar na área da construção civil para ganhar experiência. E assim eu fiz: abri mão da minha primeira empresa, mesmo faturando bem, para estagiar, e não me arrependendo nem um pouco disso.


Só que o mercado de trabalho o coloca em uma bolha na qual você não enxerga outra via, apenas a possibilidade de trabalhar para alguma grande empresa ou passar em um concurso público – e nada contra com quem segue alguma dessas vias, mas neste livro focarei e falarei bastante sobre o empreendedorismo, que mudou a minha vida. Então, se você trabalha para outras pessoas e não quer mudar, talvez esta leitura lhe traga um choque de realidade, com aspectos em que não havia parado para pensar.


Venho de uma família na qual meu pai era funcionário público e cresci ouvindo que o sucesso profissional era ser concursado e ter estabilidade. E se pararmos para pensar, as pessoas mais inteligentes do nosso país de fato buscam exatamente isso, tanto que os concursos públicos são muito concorridos e disputados, mas essa não era a via que eu queria.


Por mais que não quisesse e fosse um empreendedor nato, desde meus 15 anos de idade, aquilo sempre martelou minha cabeça a ponto de eu buscar a estabilidade em uma grande construtora nacional, na qual eu era estagiário. E, em paralelo a isso, não deixei de lado meu sonho de empreendedor, pois sempre fui atraído pelo risco, e abri, nessa mesma época, uma empresa para fazer pequenas reformas, a Newton Feitosa Engenharia. Porém, naquele momento, aquele era o meu plano B, longe de ser meu foco total ou de ter parte principal da minha energia. Afinal, meu foco era a empresa em que eu trabalhava; eu era a pessoa que chegava mais cedo, saía mais tarde, era o braço direito do mestre de obras, do engenheiro, do técnico em edificações; de fato eu queria muito aquilo. Até que, em um certo dia, faltando três meses para me formar, uma pessoa do RH me chamou na sala e disse que, quando me formasse, eu seria desligado, pois, por mais que eu fosse um excelente profissional, a empresa não estava contratando engenheiros naquele momento.


Ao ouvir aquilo, meu chão caiu, mas entendi que não existia estabilidade em local algum, pois a vida é, e sempre será, uma eterna pressão por metas e resultados, desde o momento do nosso nascimento – quando o médico corta o cordão umbilical e ficamos sem saber como iremos nos alimentar, como pedir para comer – até o momento da nossa partida. A vida é viver sob pressão, e os que sabem se adaptar melhor em ambientes de pressão serão os que terão maior sucesso na jornada. Entendi isso depois dessa primeira grande decepção na engenharia.


Após essa experiência, percebi que a empresa de reformas que eu havia criado, a Newton Feitosa Engenharia, precisava ser meu plano A, e não apenas ficar mais como um “bico”. Coloquei em minha mente que o plano B se tornaria o plano A, e eu faria isso rodar e dar certo. Então, assim foi feito, decidi agir da forma correta e ingressar nesse mercado. Neste livro, vou mostrar a você os principais insights e as sacadas que tive nessa jornada empreendedora que me levou a hoje gerir múltiplas empresas e múltiplos milhões de reais nelas.




Do zero ao alto padrão





Assim como a maioria dos construtores, peguei minha primeira obra pelo preço, vi o preço do metro quadrado dos vizinhos e passei um valor menor, achando que a conta bateria. Ali eu não tive memorial descritivo certeiro, modelo de contrato que me respaldasse mediante aumentos de materiais, nem projeção de itens essenciais, então, o amadorismo e a falta de experiência reinavam naquela época. E você já pode deduzir o que aconteceu, né? Prejuízo. Mais de R$ 200 mil foram empenhados naquela obra. E não estou contando isso para que tenha pena ou algum sentimento parecido; estou contando, pois quero jogar limpo e dizer que, no meu início, errei bastante, quebrei muito a cara e o que me fez ter sucesso foi nunca desistir, sempre aprender com os meus erros e querer evoluir. Algo que falo sempre para a minha equipe administrativa de obras é: “olha, eu quero que vocês errem sempre, mas quero que errem em algo novo, porque insistir no erro cometido é burrice”. E, construtor, crescer dói e essa foi uma das maiores dores naquele momento inicial, para mim, um engenheiro recém-formado. Mas consegui, entendendo onde eu tinha errado, consertar meus erros, captar novos clientes, trabalhar da maneira correta e, no ano seguinte, sanar essa dívida e ainda lucrar na minha empresa, mas vou te trazer todos esses números sensíveis do meu negócio neste livro.
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CINCO PILARES PARA TER UMA CONSTRUTORA AUTOESCALÁVEL
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Estou aqui para mostrar a você cada ponta do método que desenvolvi. Mas por que fazer isso, Newton? Para criar concorrentes? De forma alguma. Faço isso, pois tenho uma missão perante o mercado com base na bandeira que levanto e que falo muito para os alunos da minha mentoria e mastermind: devemos, juntos, subir a régua do mercado. E, quando falo isso, me refiro a crescermos nos nossos negócios cada dia mais, de forma incessante, aumentando o lucro, as margens, deixando de apagar incêndio dentro de obra e gerando emprego e renda para nossos colaboradores e suas famílias, saindo da informalidade. Quando falo em sair da informalidade, me refiro a ter os controles certos e uma gestão de três pontas (gestão empresarial, gestão com o time integrado e gestão de obras) para passar segurança em todos os quesitos para os seus clientes e conseguir captar os clientes certos.


Nesta obra, entregarei a você a minha experiência durante toda minha jornada no mercado de casas de alto padrão, o que me faz hoje movimentar dezenas de milhões em obras na minha construtora e que transformou as empresas de centenas de construtores – mentorados meus pelo país inteiro. Vou te mostrar aqui o que eu gostaria de ter visto para encurtar o meu caminho e trazer mais resultados.


Todo esse anseio por ajudar o próximo, em um nível que transborda, iniciou com um episódio bastante peculiar. Um cliente extremamente insatisfeito com outra construtora se sentou na minha mesa e me fez várias e várias perguntas, perguntas que mostravam que estava bem desconfiado antes de contratar minha empresa, mas que, ao mesmo tempo, demonstrava muito interesse. Eu te diria, inclusive, que esse foi um dos clientes com quem mais aprendi durante a jornada, pois ele era aquele cara bastante “chato” e que tinha muitas objeções; foi mediante cada objeção dele que entendi que se eu tivesse um controle da minha empresa, isso facilitaria a minha vida. Ele me relatou que, antes de fechar o contrato comigo, só havia se decidido pelo nível de entrega da proposta, pelo memorial descritivo e pelas projeções de itens essenciais que entreguei a ele.


Hoje em dia, aquele cliente nem é mais o meu cliente ideal, mas ele me fez criar muitos controles e ter uma gestão eficiente pensando no cliente, pensando nos follow-ups e entendendo que meu cliente busca ter tudo da obra dele na palma da mão, e que, se eu consigo lhe entregar isso, ele estará em outro patamar.


Vou trazer, neste conteúdo, como você poderá aproveitar a metodologia da melhor forma, de acordo com o seu momento atual na construção civil. E lembre-se, como falei mais antes, temos uma missão de transformar o mercado, então, ao longo deste livro, você ganhará alguns bônus que, se aproveitados, conseguirá fazer deles um divisor de águas na sua carreira.


Para você que tem uma empresa que já lida com casas de alto padrão, será de fundamental importância retornar ao ponto A para verificar se tudo está sendo feito corretamente e alavancar seus resultados, tendo uma visão mais ampla do mercado.


Para você que ainda está no padrão médio/baixo, é necessário começar a partir da concepção premium, sobre como sua empresa será vista no mercado.


E para você que ainda tem sua empresa em uma etapa mais embrionária ou até mesmo não tem empresa ou negócio na construção civil, os conceitos seguintes serão de fundamental importância.


Toda a metodologia é pautada nestes cinco pilares:


1. Concepção premium.


2. Fechamento de obras milionárias.


3. Gestão de três pontas.


4. Consolidação e escala.


5. Múltiplas fontes de renda.


Aqueles que seguem do primeiro até o quinto pilar conseguem obter os melhores resultados possíveis.


Em primeiro lugar, é necessário ter a concepção da construtora premium. Posteriormente, avançamos para a fase de fechamento de obras milionárias, seguindo para a gestão em três pontas. Após isso, você sai de um cenário de uma a duas obras para um jogo de consolidação do time para escalar sua empresa e construtora, finalizando com a geração de múltiplas fontes de renda.


Concepção premium: o primeiro ponto é o branding*. Como sua marca e posicionamento são percebidos? As pessoas sentem desejo na hora de fechar negócio com sua marca?
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Figura 2.1 – Exemplo de estratégia de construção de identidade de marca.








O que acontece é que, muito provavelmente, na sua mente, a minha marca é desejável. Você quer ter a construtora do Newton, quer ser a construtora do Newton.


E por que isso é gerado em você? Por causa do branding construído. E construir isso tem uma ligação muito forte com sua missão e o seu propósito no mercado. Você pode se posicionar como a construtora que é a mais barata no mercado, logo, para ter lucro e margem precisará ter um alto volume de obras, ou trabalhará em uma perspectiva, buscando a experiência e o encantamento do cliente, tendo um volume razoável de obra, mas captando obras maiores e com maior lucro.


Por isso, é necessário construir um modelo de negócios com missão, visão e valores, e é preciso descobrir qual é o seu tipo de cliente ideal, aquela pessoa que você busca para poder focar toda uma estratégia de marketing on-line e off-line.


Você trabalha para um cliente final ou para um cliente investidor? Se é para um investidor, o que você precisa saber sobre ele?


Quais são seus canais de entrada? Quais são os canais de publicação? Quais são seus frontends?* Quais são suas parcerias?
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Figura 2.2 – Imagem utilizada como estratégia de branding pela Newton Feitosa Engenharia.








E, por fim, qual transformação você gera? Saber essas respostas só é possível a partir do momento em que você tem uma concepção premium da sua empresa.


Branding é exatamente isto: gerar desejo nas pessoas do que a sua marca/empresa pode entregar para elas. E, para isso, é preciso ter missão, visão e valores, bem como entender qual é o segmento do seu cliente. Vou trazer aqui a missão da Newton Feitosa Engenharia para tomar como base: “Transformar o receio de construir em uma experiência prazerosa, por meio do encantamento pela gestão e pelo comprometimento do time.” Nota que minha missão é muito clara? Que além de me conectar com o meu cliente ideal, ela motiva o meu time? Isso é um modelo de propósito que você precisa ter de forma muito clara na sua empresa.
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Figura 2.3 – Time Newton Feitosa Engenharia.








Além de tudo, é necessário gerar uma percepção de autoridade, atrair os clientes certos e fechar as melhores parcerias. Lembrando que nichar a construtora Newton Feitosa Engenharia foi uma das melhores atitudes que já tomei, por um simples fato: quando eu fazia tudo, não podia cobrar caro, pois não era especialista em nada e acabava sendo igual a um pato, que nada, corre e voa, mas não faz nada bem feito. Esse era eu antes de ter uma concepção premium do meu negócio e estruturar a minha empresa para receber meus clientes ideais.


Posteriormente a isso, vamos para o fechamento de obras milionárias.


Nesse segmento, temos dois pontos:


1. Captação automática: você só a conquista a partir do momento que o primeiro pilar está resolvido: nichar sua empresa para um ramo específico. Verdades precisam ser ditas: se você atrai clientes e a concepção premium não está feita, o cliente só fecha com você se for pelo menor preço.


2. Fechamento de obras milionárias: o que inclui captação automática, parcerias estratégicas e tráfego pago/orgânico; mas, antes de iniciar as parcerias ou gerar tráfego pago conforme a estratégia que apresentarei neste livro, você precisará ter uma esteira de serviço.


“Mas, Newton, como funciona essa esteira de serviços?”


Serve justamente para poder trazer a melhor solução para o seu cliente em relação a todas as dores dele. Concorda comigo que um cliente que busca fechar uma obra com você percorre uma jornada? Concorda comigo que esse cliente precisará encontrar o lote, comprá-lo, resolver pontos em cartório e prefeitura, fazer o projeto etc.? Se concorda, então entende do que estou falando; você precisa de parcerias e de trazer esse cliente para dentro do seu ecossistema, fazê-lo se sentir parte do seu negócio e assegurar que você resolverá todos os problemas dele.


Veja, a seguir, a jornada que o meu cliente percorre até o fechamento da obra.
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Figura 2.4 – Diagrama da jornada do cliente.
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