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    Dedico este livro à minha família, que é a base silenciosa e firme de tudo o que sou e de tudo o que ainda me esforço para ser. Foi em casa, entre conversas simples, risos, preocupações, erros e recomeços, que aprendi o sentido concreto de responsabilidade, compromisso e amor – muito antes de qualquer teoria sobre trabalho, carreira ou gestão. Nada do que está escrito nestas páginas faria sentido se não fosse o desejo profundo de honrar a história que recebi, cuidar das pessoas que caminham ao meu lado e deixar, para quem vier depois de nós, um mundo um pouco mais organizado, mais justo e mais consciente do próprio valor.




    Agradeço, de forma especial, à minha esposa, Erika Carvalho, pela paciência, pela confiança e, sobretudo, pela coragem de enfrentar comigo todos os desafios que a vida nos impôs até aqui. Em cada momento difícil, em cada encruzilhada profissional ou pessoal, em cada noite mal dormida e em cada plano aparentemente improvável, ela esteve presente – às vezes em silêncio, às vezes com opinião firme, quase sempre com um gesto simples que dizia: “vai, eu estou aqui”. Este livro também é dela, porque muito do que escrevo sobre persistência, parceria e construção conjunta eu aprendi vivendo ao seu lado.




    Estendo ainda minha gratidão a todos os professores e mestres que encontrei ao longo do caminho – desde os que me ensinaram a ler e escrever até aqueles que, mais tarde, me introduziram ao universo da gestão, do Direito, da vida pública, da advocacia, do agronegócio e de tantas outras frentes que atravessam minha trajetória. Cada aula, cada correção rigorosa, cada conselho dado no corredor, cada exemplo de ética e seriedade contribuiu para que eu tivesse não apenas conhecimento técnico, mas também a segurança profissional e a coragem intelectual necessárias para propor a tese que atravessa este livro.




    Se hoje ouso organizar em palavras aquilo que penso sobre trabalho, carreira e desenvolvimento pessoal, é porque muitos antes de mim se dispuseram a ensinar, compartilhar experiências e acreditar que estudar e transmitir conhecimento ainda vale a pena.


  




  

    APRESENTAÇÃO DO AUTOR




    Lucas Vieira Carvalho é advogado, administrador, conferencista, escritor e professor universitário, mineiro, mas acreano de coração, com uma trajetória que cruza, de forma muito concreta, os três mundos que analisa neste livro: a iniciativa privada, o serviço público e o empreendedorismo.




    Formado em Direito pela Pontifícia Universidade Católica de Minas Gerais, com atuação destacada no Serviço de Assistência Judiciária da universidade, acumulou desde cedo experiência prática em defesa de pessoas e instituições, ao mesmo tempo em que amadurecia uma visão crítica sobre o funcionamento da Justiça, do Estado e do mercado. Ao longo dos anos, construiu uma carreira sólida como sócio fundador de escritórios de advocacia de referência em Minas Gerais e no Acre, atuando nas áreas tributária, empresarial, cível, trabalhista, direito público e agronegócio, além de ter gerido empresas atacadistas e distribuidoras com resultados expressivos em faturamento, organização interna e redução de passivos.




    Paralelamente à prática jurídica, aprofundou sua formação acadêmica com diversas pós-graduações lato sensu em Direito Civil, Direito Processual, Direito Eleitoral e Direito do Agronegócio, além de um MBA em Gestão Empresarial e de um curso superior em Empreendedorismo e Novos Negócios (Administração), o que lhe permitiu transitar com naturalidade entre a linguagem dos tribunais, a lógica das empresas e as demandas concretas do setor produtivo.




    Atua, de forma direta, junto ao Conselho Regional de Administração do Estado do Acre, auxiliando a gestão na coordenação e subcoordenação de Comissões Especiais especializadas em Gestão Pública e Privada.




    Essa combinação de Direito, gestão e agronegócio foi sendo complementada, ao longo do tempo, por um interesse genuíno em compreender pessoas, perfis de temperamento, processos de tomada de decisão e caminhos de desenvolvimento profissional, tanto na vida privada quanto na vida pública.




    Em sala de aula, como professor universitário de Direito Financeiro, Tributário, Empresarial, Penal e Prática Jurídica, ele sempre buscou aproximar teoria e realidade, ajudando alunos a entender que diploma, por si só, não garante carreira – é preciso aprender a vender valor, com ética e consciência.




    Autor de artigos publicados em revistas jurídicas nacionais e coautor de obra coletiva em Direito Processual, Lucas nunca encarou a escrita como mero exercício acadêmico, mas como extensão natural de sua prática profissional e de suas inquietações pessoais.




    Ao atender empresas, órgãos públicos, produtores rurais, gestores, servidores, trabalhadores e empreendedores, viu de perto o quanto boa parte do sofrimento profissional nasce não apenas da falta de oportunidade, mas da falta de clareza sobre quem somos, o que vendemos, para quem vendemos e em qual via – empregado, servidor ou empreendedor – estamos, de fato, apostando nossas fichas.




    Este livro nasce desse cruzamento entre a experiência de advogado e consultor, o olhar de gestor e empreendedor, a vocação de professor e o desejo de oferecer ao leitor um mapa honesto, direto e aplicável sobre trabalho, carreira, temperamento e construção de valor ao longo da vida.




    Mais do que um currículo, o que sustenta estas páginas é a convivência diária com pessoas reais em situações reais de decisão: jovens em busca do primeiro emprego, profissionais maduros em crise de sentido, servidores públicos divididos entre estabilidade e frustração, empreendedores exaustos tentando manter o negócio em pé, estudantes tentando escolher curso e carreira sem se perder no meio do caminho.




    Lucas escreve como quem já esteve, de alguma forma, em todos esses lugares – ora como protagonista, ora como advogado, ora como professor, ora como amigo – e como quem acredita que ninguém está condenado a repetir indefinidamente os mesmos erros, desde que tenha ferramentas melhores, perguntas mais honestas e coragem para assumir o próprio percurso. É a partir dessa combinação de técnica, experiência e humanidade que ele convida o leitor a se reconhecer como a única profissão que realmente existe: vendedor de valor.


  




  

    PREFÁCIO




    Este não é um livro escrito a partir de uma torre de marfim acadêmica, nem de um escritório climatizado em que tudo dá certo, os planos se cumprem no prazo e as pessoas vivem carreiras lineares, previsíveis e brilhantes. Ele nasce, na verdade, do encontro de muitas realidades imperfeitas: audiências cansativas, negociações difíceis, empresas em crise, fazendas ameaçadas por dívidas ou conflitos, servidores públicos desmotivados, jovens perdidos entre cursos e concursos, empreendedores exaustos tentando salvar um negócio que começou com paixão e foi engolido pela falta de gestão. Nasce do cotidiano de alguém que, por profissão, passou a vida ouvindo histórias de trabalho, de medo, de escolhas, de arrependimentos e, principalmente, de gente tentando, à sua maneira, encontrar um lugar digno no meio dessa confusão chamada mercado de trabalho.




    Em todas essas conversas – como advogado, gestor, professor, consultor, colega ou amigo – uma mesma pergunta aparecia, de formas diferentes: “o que eu faço com a minha vida profissional?”. Às vezes, vinha travestida de “troco de emprego?”, “faço outro concurso?”, “abro uma empresa?”, “volto a estudar?”, “mudo de área?”, “já não estou velho demais para recomeçar?”, “será que escolhi a profissão certa?”. Outras vezes, vinha silenciosa, escondida em crises de ansiedade, em doenças psicossomáticas, em casamentos abalados, em filhos que não compreendiam por que o pai ou a mãe estavam sempre ausentes, cansados, irritados. Foi ouvindo essas vozes, por muitos anos, que uma ideia começou a se formar e a ganhar corpo dentro de mim: talvez a forma como nos ensinaram a pensar sobre “profissão” e “carreira” esteja errada ou, na melhor das hipóteses, incompleta.




    Nós nos acostumamos a falar de profissões como se fossem caixas isoladas: o médico, o advogado, o professor, o engenheiro, o servidor, o empresário, o produtor rural, o comerciante. Cada um com sua própria lógica, suas dores, suas glórias, seu “mundo à parte”. Nessa fragmentação, esquecemos um ponto comum que atravessa todos eles: no fundo, o que sustenta a vida profissional de qualquer pessoa é a capacidade de entregar valor a alguém e de fazer esse valor ser percebido, reconhecido e, de alguma forma, remunerado.




    É a partir dessa constatação que nasce a tese central deste livro: em essência, existe uma única profissão no mundo – vendedor de valor – e todas as demais são especializações dessa profissão. Alguns vendem conhecimento; outros vendem tempo, força física, risco, organização, cuidado, atenção, criatividade, paciência, análise, presença. Alguns vendem para empresas privadas, outros para o Estado, outros diretamente para clientes finais, em formatos mais ou menos formais. Mas todos, sem exceção, vivem de vender alguma forma de valor.




    Quando essa chave vira, muita coisa muda. Em vez de perguntar apenas “que profissão eu vou seguir?”, passamos a perguntar “que valor eu tenho para oferecer?”, “em que tipo de via esse valor faz mais sentido?”, “para quem eu vendo melhor o que sei fazer?”. É aqui que entram as três grandes vias que organizam este livro: o empregado, o servidor público e o empreendedor. São três maneiras diferentes de exercer a mesma profissão de vendedor de valor. O empregado vende sua competência e seu tempo para organizações privadas; o servidor vende sua capacidade de servir ao interesse público, sob a lógica do Estado; o empreendedor vende as ideias e negócios que cria, assumindo diretamente o risco do próprio trabalho. Cada via tem regras, vantagens, riscos, ilusões e exigências próprias. E boa parte das frustrações que vejo no dia a dia nasce justamente do desencontro entre o jeito de ser da pessoa, a via em que ela está e o valor que ela, de fato, está conseguindo entregar.




    Como se não bastasse a complexidade das vias, há outro componente que raramente é levado a sério quando falamos de carreira: o temperamento.




    Todos nós temos tendências de comportamento, jeitos de reagir, formas de decidir, modos de nos relacionar com o mundo. Neste livro, uso um modelo clássico de quatro perfis – Fleumático/Planejador, Colérico/Executor, Melancólico/Analista e Sanguíneo/Comunicador – não como rótulo definitivo, nem como “verdade psicológica absoluta”, mas como ferramenta pedagógica para que você se enxergue melhor. Um Fleumático/Planejador que busca estabilidade talvez se sinta mais à vontade no serviço público ou em áreas estruturadas da iniciativa privada, mas pode travar ao empreender se não trabalhar sua relação com o risco. Um Colérico pode florescer em cargos de liderança ou na criação de negócios, mas precisa aprender a não destruir pontes pelo caminho. Um Melancólico pode ser brilhante tecnicamente e ainda assim se sabotar por perfeccionismo. Um Sanguíneo pode abrir portas com a simpatia e, se não se organizar, fechá-las em seguida. Cruzar essas tendências com as três vias nos ajuda a montar um mapa mais honesto, que respeita quem você é sem transformar seu temperamento em desculpa para ficar onde está.




    Este livro não promete respostas mágicas, nem atalhos garantidos. Não é um manual de “como ficar rico em 30 dias”, nem um compêndio de frases motivacionais embaladas em linguagem de autoajuda. O que ele oferece é algo mais simples e, a meu ver, mais necessário: uma estrutura de raciocínio para que você compreenda o lugar que ocupa hoje, as opções que existem diante de você e os caminhos realistas para ampliar sua capacidade de vender valor ao longo da vida, sem violentar a própria essência.




    Ele foi escrito para jovens que estão escolhendo curso e carreira, para adultos que já estão cansados de promessas vazias e para profissionais maduros que sentem que ainda têm muito a entregar, mas não sabem bem por onde reorganizar a própria trajetória. Foi pensado para empregados que se sentem descartáveis, para servidores que oscilam entre orgulho e frustração, para empreendedores que carregam o peso de decisões solitárias, para estudantes que não querem viver no piloto automático.




    A estrutura que você encontrará nas próximas páginas é fruto de anos de prática profissional, de leituras, de erros pessoais, de conversas longas com clientes, colegas, alunos, servidores, empresários, produtores rurais e trabalhadores das mais diversas áreas.




    Na primeira parte, apresento a tese da única profissão e as três vias de forma clara, direta, conectando teoria e realidade. Nas partes seguintes, aprofundo cada via, mostrando o que o mercado privado, o serviço público e o mundo dos negócios realmente pedem de quem decide apostar suas fichas em cada um desses campos. Depois, introduzo a dimensão do temperamento e discuto como cada perfil se comporta em cada via, com seus pontos fortes, riscos e possibilidades de desenvolvimento. Por fim, fecho com ferramentas práticas de gestão de carreira: como pensar sua formação, como usar técnicas de vendas de forma ética para apresentar seu valor, como montar um plano de ação simples e honesto para os próximos anos.




    Escrevi este livro como quem conversa, não como quem sentencia. Um auxílio e estímulo à reflexão. Em vez de fórmulas rígidas, ofereço perguntas incômodas, exemplos, caminhos, sugestões. Em vez de impor um modelo de sucesso, procuro mostrar que sucesso não é um lugar único, mas um alinhamento delicado entre valor entregue, via escolhida, temperamento respeitado e vida vivida com alguma coerência. A cada capítulo, o convite é o mesmo: que você se observe com sinceridade, que reconheça as escolhas que já fez, que não se culpe pelo que não sabia, mas que assuma, a partir daqui, uma postura mais ativa na condução da sua própria trajetória profissional.




    Se, ao final da leitura, você passar a enxergar sua formação, seu emprego, seu cargo público ou seu negócio como expressões de uma mesma profissão – vendedor de valor –, e, a partir dessa compreensão, conseguir ajustar ao menos um passo concreto na direção de uma vida profissional mais consciente, esse livro terá cumprido seu papel. Tudo o que vem a seguir foi pensado para isso: ajudar você a sair do papel de espectador da própria carreira e assumir, com os pés no chão, o papel de protagonista da história que ainda está sendo escrita.


  




  

    PARTE I 
TODOS SOMOS VENDEDORES


  




  

    CAPÍTULO 1




    A única profissão do mundo: vendedor de valor




    Quando alguém pergunta “qual é a sua profissão?”, a resposta costuma vir em forma de rótulo: médico, advogado, professor, engenheiro, veterinário, servidor público, empresário, autônomo, comerciante. Crescemos ouvindo que precisamos “escolher uma profissão”, como se o mundo do trabalho fosse composto por caixas bem definidas, cada uma com seu conjunto de regras, exigências e caminhos próprios. Durante muito tempo, essa forma de pensar pareceu suficiente. Porém, à medida que o mercado se torna mais complexo, as fronteiras entre áreas se borram, as carreiras deixam de ser lineares e as pessoas acumulam diversas experiências ao longo da vida, essa visão começa a se mostrar limitada.




    A tese central deste livro nasce justamente dessa inquietação: por trás de todos esses rótulos, existe uma única profissão que sustenta qualquer trajetória de trabalho. Em essência, todos nós somos vendedores de valor. Alguns vendem conhecimento técnico, outros vendem tempo, esforço físico, capacidade de organização, talento para resolver conflitos, habilidade de comunicar, criatividade, coragem para assumir riscos ou sensibilidade para cuidar de pessoas. Alguns vendem tudo isso para empresas privadas, outros para o Estado, outros diretamente para clientes finais. A forma externa muda, mas o núcleo permanece: vivemos de oferecer algo que tem valor para alguém e de fazer com que esse valor seja reconhecido e escolhido.




    Como bem sintetiza Daniel H. Pink, ao refletir sobre o trabalho no século XXI, “Whether we like it or not, we all work in sales”.1




    Quando Pink afirma que, gostemos ou não, “todos trabalhamos em vendas”, ele está, em essência, dizendo o que este livro desenvolve em profundidade: independentemente do cargo, do crachá ou do diploma, sobreviver e crescer no mercado exige a capacidade de apresentar valor, influenciar decisões e construir confiança. A diferença é que aqui levamos essa ideia ao extremo lógico, defendendo que “vendedor de valor”, independentemente da via a qual escolha, não é apenas uma metáfora moderna, mas a matriz comum que estrutura todas as especializações profissionais.




    Quando olhamos dessa perspectiva, a pergunta “qual é a sua profissão?” ganha outra camada de significado. Deixa de ser apenas “sou médico” ou “sou advogado” e passa a ser “qual é o valor que eu vendo?”, “para quem eu vendo?”, “como eu vendo?” e “em que contexto essa venda acontece?”. A resposta a essas perguntas é muito mais poderosa para orientar uma carreira do que simplesmente o nome de um curso ou de um cargo.




    1.1. O que realmente sustentou sua vida profissional até hoje




    Independentemente do lugar em que você está neste momento – início de carreira, meio de jornada, fase de transição ou maturidade profissional –, se olhar com sinceridade para a própria história, perceberá um padrão. Os momentos em que sua vida de trabalho esteve mais saudável foram aqueles em que você conseguia entregar algo que as pessoas realmente precisavam e estavam dispostas a reconhecer. Em outras palavras, quando havia coerência entre o valor que você oferecia, o contexto em que atuava e a forma como se apresentava.




    Pense em qualquer profissional que você admire. Pode ser o médico que o atendeu em uma situação complexa, o professor que marcou sua formação, o servidor público que resolveu um problema com zelo e humanidade, o advogado que defendeu uma causa difícil, o gestor que orientou sua equipe com firmeza e respeito, o pequeno empreendedor que construiu um negócio sólido em um mercado hostil. Todos, sem exceção, estão exercendo a mesma profissão: aprenderam a vender valor de maneira consistente.




    Isso não significa, é claro, transformar todas as relações humanas em transações frias. Valor não se confunde apenas com dinheiro. Muitas vezes o reconhecimento vem em forma de confiança, prestígio, estabilidade, recomendação, oportunidades futuras, novos convites. Porém, em qualquer caso, existe uma avaliação implícita: essa pessoa entrega algo que faz diferença? Eu posso confiar nela? Vale a pena continuar contando com o trabalho dela? Quando as respostas a essas perguntas são positivas, a vida profissional tende a fluir; quando são negativas, tudo se torna mais pesado, independentemente do nome da profissão na carteira de trabalho ou no contracheque.




    1.2. Profissão, especialização e a ilusão das caixas fechadas




    Tradicionalmente, chamamos de “profissão” aquilo que, na prática, é uma combinação de formação, registro e campo de atuação. Assim, dizemos que Medicina, Direito, Engenharia, Veterinária, Administração, Contabilidade, Pedagogia, entre tantas outras áreas, são profissões. Cada uma tem conselhos, regras internas, campos de trabalho mais comuns. Essa classificação é útil para organizar o mundo jurídico, acadêmico e institucional, mas se torna perigosa quando passa a ser tratada como verdade absoluta sobre a identidade da pessoa.




    Ao longo deste livro, partiremos de uma distinção importante: aquilo que costumamos chamar de profissão é, na verdade, uma especialização dentro da grande profissão de vendedor de valor. A Medicina, por exemplo, é um campo de conhecimento e prática em que se agrega valor por meio do cuidado com a saúde. Dentro dela, há inúmeras especialidades, mas, em todos os casos, o médico vive da capacidade de oferecer diagnósticos, tratamentos, acompanhamentos e orientações que ajudem alguém a preservar, recuperar ou melhorar sua condição de vida. Esse valor pode ser vendido de diferentes maneiras: como empregado de um hospital privado, como servidor público em um hospital universitário, como dono de uma clínica ou de uma rede de serviços. O Direito segue a mesma lógica: o bacharel pode escolher atuar em escritório privado, prestar concurso, montar uma banca, trabalhar em empresas, empreender em consultorias ou combinar tudo isso ao longo da vida.




    Quando reduzimos a identidade profissional ao nome da área – “sou médico”, “sou advogado”, “sou professor” – corremos o risco de esquecer que o que sustenta a carreira não é o título em si, mas a capacidade de entregar valor de forma contínua em algum contexto. Títulos podem abrir portas, mas o que mantém essas portas abertas é o valor percebido por quem está do outro lado. Ao recolocar o foco nessa dimensão, rompemos com a ilusão de que a escolha de um curso, por si só, determina o sucesso ou o fracasso de uma vida profissional. O que realmente pesa é o que fazemos com esse conhecimento, em que via decidimos colocá-lo em prática e como nos relacionamos com as pessoas que dependem dele.




    1.3. Trabalho como troca de valor




    Toda relação de trabalho, desde as mais simples até as mais sofisticadas, é uma relação de troca. De um lado, alguém oferece tempo, energia, conhecimento, responsabilidade, presença, criatividade, inteligência emocional, capacidade de organização, atenção a detalhes ou qualquer outra forma de contribuição. Do outro, alguém oferece dinheiro, benefícios, estabilidade, oportunidades, condições de aprendizagem, acesso a redes de relacionamento. Se a troca é equilibrada, a relação tende a ser sustentável. Se uma das partes se sente permanentemente lesada – o profissional se sentindo explorado, ou quem contrata se sentindo enganado –, a tendência é que a relação entre em crise.




    Quando nos enxergamos como vendedores de valor, essa dinâmica de troca se torna mais consciente. Em vez de olhar apenas para o lado de cá – “quanto eu ganho”, “o que a empresa ou o Estado fazem por mim” – passamos a olhar também para o lado de lá – “o que eu entrego de fato”, “que problemas eu ajudo a resolver”, “quão difícil seria me substituir nesse contexto”. Essa mudança de olhar não significa aceitar injustiças, mas compreender melhor a lógica em que estamos inseridos. Um profissional que entende claramente qual é o valor que entrega tem mais elementos para negociar, para escolher caminhos e, inclusive, para decidir quando é hora de partir em busca de outros ambientes.




    Por outro lado, quem ignora essa lógica tende a ficar refém de discursos genéricos. Acredita que o simples fato de ter um diploma ou ocupar um cargo deveria garantir reconhecimento automático. Sente-se traído quando isso não acontece, mas não investiga de maneira concreta como está vendendo o próprio valor ao mundo. A proposta deste livro é justamente trazer essa dimensão para o centro da reflexão: se a sua vida profissional não vai bem, é muito provável que haja algum desajuste na forma como o seu valor está sendo construído, oferecido, percebido ou recompensado, ou no desencontro de seu temperamento para com a carreira, ou, por fim, na escolha inconsciente e equivocada da via a qual tem para si.




    1.4. As três vias pelas quais o vendedor se manifesta




    Se todos são, em essência, vendedores de valor, é preciso ainda perguntar: em que contexto essa venda acontece? Para quem você vende, em termos institucionais? Sob quais regras? Com quais margens de liberdade e risco? Ao longo dos anos, acompanhando trajetórias de muitos profissionais, ficou claro para mim que a maior parte das histórias de trabalho pode ser organizada em três grandes vias: a via do empregado, que vende valor para organizações privadas; a via do servidor público, que vende valor para o Estado; e a via do empreendedor, que vende valor diretamente ao mercado por meio de negócios e projetos próprios.




    O empregado – seja ele celetista, seja ele prestador de serviços – coloca sua força de trabalho, sua competência e seu tempo à disposição de empresas privadas. Em troca, recebe remuneração, benefícios e, em certos casos, participação em resultados. Sua segurança está, em grande medida, condicionada à saúde da empresa, ao seu desempenho individual e à forma como a organização enxerga o seu papel. O servidor público ingressa, via de regra, por concurso, vincula-se a um regime jurídico próprio, atua em órgãos e entidades estatais e, após cumprir determinadas condições, adquire estabilidade. Vende sua capacidade de servir ao interesse público, de aplicar leis, executar políticas, prestar serviços essenciais. Sua segurança formal é maior, porém seu campo de decisão, em muitos contextos, é mais regulado e limitado por normas. Já o empreendedor decide assumir diretamente o risco do próprio negócio. Ele cria produtos, serviços, soluções; monta estruturas; contrata pessoas; dialoga com clientes e fornecedores; lida com impostos, crise, concorrência, oscilações de mercado. Sua segurança depende, de modo muito mais intenso, da capacidade de fazer a engrenagem funcionar.




    Ao longo do livro, exploraremos essas três vias com mais profundidade. Por ora, o que importa registrar é que nenhuma delas é, em si, superior às outras. Cada via tem vantagens, desvantagens, dores e promessas próprias. O que define se elas serão fonte de realização ou de sofrimento é a combinação entre quem você é, o valor que você se propõe a vender e a forma como escolhe se posicionar dentro de cada contexto.




    1.5. Da passividade ao protagonismo




    Se aceitarmos a tese de que todos somos vendedores de valor e de que esse valor se manifesta, principalmente, por uma das três vias, a consequência natural é uma mudança de postura. Não faz mais sentido pensar que a vida profissional é algo que simplesmente “acontece” conosco, em caixinhas fechadas, como se fôssemos vítimas permanentes das circunstâncias, das crises econômicas, das decisões políticas ou da boa vontade dos outros. Essas variáveis existem, são reais e impactam profundamente o destino de qualquer trabalhador, mas não esgotam a história.




    Ao se reconhecer como vendedor de valor, você se coloca em uma posição diferente. Passa a se perguntar com mais seriedade: que tipo de valor eu estou construindo em mim? Em que medida tenho me preparado para entregá-lo com qualidade? Em que via esse valor parece ser melhor aproveitado? Quais temperamentos e tendências pessoais influenciam a forma como vendo esse valor? Que decisões tenho adiado por medo, comodismo ou confusão?




    Essa passagem da passividade ao protagonismo não acontece da noite para o dia. Ela exige, em primeiro lugar, autoconhecimento extremo, bem como, coragem, disciplina, disposição para rever escolhas e, não raramente, humildade para reconhecer que muitas decisões foram tomadas com base em informações precárias ou expectativas irreais.




    O objetivo deste capítulo, e de todo o livro, não é produzir culpa, mas abrir espaço para uma leitura mais adulta da própria trajetória. Em vez de repetir a pergunta “qual é a minha profissão?” como se ela se resumisse ao nome de um curso ou de um cargo, o convite é que você passe a se ver como aquilo que, no fundo, sempre foi: um vendedor de valor, capaz de aprender, de se reorganizar e de construir, com mais consciência, os próximos passos da própria carreira.




    No campo dos estudos de carreira, Douglas T. Hall descreve essa mudança de postura com a noção de “carreira proteana”, definida como “one in which the person, not the organization, is in charge”.2




    Em outras palavras, o eixo da responsabilidade se desloca: já não é a organização, o chefe ou o concurso público que “garante” o destino profissional, mas o próprio indivíduo, com seus valores, escolhas e capacidade de aprender continuamente. Quando convidamos o leitor a enxergar-se como “vendedor de valor” e protagonista da própria trajetória, estamos exatamente nessa mesma chave conceitual: a carreira deixa de ser algo que “acontece com a pessoa” e passa a ser algo que ela constrói, de forma ativa e intencional.




    Nos capítulos seguintes, vamos descer um pouco mais ao chão, examinando cada uma das três vias e mostrando como esse vendedor se comporta quando escolhe vender seu valor como empregado, como servidor público ou como empreendedor. A partir daí, entraremos na dimensão dos temperamentos, para, ao final, reunir tudo em um plano de ação concreto. Por enquanto, basta que esta ideia central fique clara: por trás de todos os cartões de visita, crachás, diplomas e cargos, há uma única profissão que interessa – a de quem aprende a reconhecer, desenvolver e oferecer, com integridade e competência, o valor que tem para entregar ao mundo.




    




    

      

        	1 PINK, Daniel H. To Sell Is Human: The Surprising Truth About Moving Others. New York: Riverhead Books, 2012. Livre tradução: “Quer queiramos ou não, todos nós trabalhamos com vendas”.





        	2 HALL, Douglas T. The protean career: a quarter-century journey. Journal of Vocational Behavior, v. 65, n. 1, p. 1-13, 2004. Livre tradução: “aquela em que a pessoa, e não a organização, está no comando”.



      


    


  




  

    CAPÍTULO 2




    As três grandes vias profissionais




    Se aceitarmos a ideia de que todos somos, em essência, vendedores de valor, a pergunta imediata que surge é: para quem estamos vendendo esse valor e sob quais regras do jogo? A forma como o trabalho se organiza na sociedade faz com que, na prática, a maior parte das trajetórias profissionais circule por três grandes caminhos: a via do empregado, a via do servidor público e a via do empreendedor. Essas vias não são caixas estanques nem destinos definitivos, mas modos distintos de estruturar a troca entre o valor que você oferece e aquilo que recebe em contrapartida. Entender a lógica de cada uma é fundamental para que você possa avaliar se está jogando o jogo certo, com as armas certas, no campo certo.




    Ao longo dos anos, ouvindo histórias de pessoas muito diferentes – jovens em busca do primeiro emprego, profissionais cansados de ambientes tóxicos, concurseiros em ciclos intermináveis de estudo, servidores orgulhosos e servidores desmotivados, empreendedores e empresários em momentos de euforia e em situações de quase falência – tornou-se evidente para mim que inúmeros conflitos se explicam menos pelo “nome da profissão” e mais por um desalinhamento entre o jeito de ser da pessoa, o tipo de valor que ela sabe vender e a via profissional que escolheu (ou na qual simplesmente foi parar). Este capítulo tem o objetivo de apresentar essas três vias com clareza, sem demonizar nenhuma delas e sem idealizar nenhuma.




    2.1. A via do empregado: vender tempo e competência para a iniciativa privada




    A via do empregado é, para muitas pessoas, a porta de entrada mais natural no mundo do trabalho. Nela, você disponibiliza seu tempo, sua energia e suas competências para uma organização privada – empresa, comércio, indústria, cooperativa, banco, consultoria, hospital, escola, enfim, qualquer instituição em que o vínculo se dê por meio de um contrato de trabalho regido, em regra, pela legislação trabalhista; mas, claramente, também, poderá ocorrer pela prestação de serviços, sem natureza empregatícia. Em troca, você recebe remuneração, benefícios, algum grau de proteção social, oportunidades de aprendizado e, em alguns casos, participação em resultados ou caminhos formais de progressão na carreira.




    Na literatura especializada, empregabilidade costuma ser entendida como “a set of achievements – skills, understandings and personal attributes – that make graduates more likely to gain employment and be successful in their chosen occupations”.3




    Quando falamos, neste livro, de “vendedor de valor” na via do empregado, estamos justamente lidando com essa combinação de conquistas, competências e atributos pessoais que aumentam a probabilidade de inserção e sucesso no mercado de trabalho. O diploma, por si só, passa a ser apenas uma das peças desse mosaico: é a capacidade de aprender, se adaptar, comunicar resultados e entregar valor concreto que transforma conhecimento em empregabilidade real.




    Do ponto de vista da tese central do livro, o empregado é alguém que vende valor de forma mediada: ele raramente entrega o serviço diretamente ao “cliente final” em seu próprio nome. O faz em nome da empresa, do escritório, da clínica, da indústria, do mercado em que está inserido. Isso significa que o valor que ele vende é percebido em duas camadas. Na camada mais visível, o cliente ou usuário enxerga a marca da organização; na camada interna, quem avalia o seu valor é o empregador, o gestor imediato, a equipe, os colegas que convivem com sua entrega cotidiana. Essa dupla dimensão exige que o empregado aprenda a manejar dois tipos de reputação: a sua imagem como profissional independente, que pode ser levado para outro contexto, e a sua imagem como parte de uma equipe que entrega ou deixa de entregar resultados.




    A lógica dessa via é marcada pela ideia de empregabilidade. Não basta “ter uma vaga” hoje; é preciso ser alguém que, em diferentes conjunturas, continua interessante para o mercado. Isso passa por formação técnica coerente com a função, por experiências que construam lastro, por competências comportamentais que facilitem a convivência em equipe e por alguma capacidade de ler o setor em que se atua.




    Um empregado que só olha para dentro do seu quadrado, sem compreender minimamente as pressões do negócio, os cenários econômicos, as necessidades do cliente, tende a viver mais vulnerável. Por outro lado, o empregado que enxerga o contexto em que está inserido, entende como a empresa gera valor e percebe onde pode contribuir de maneira mais estratégica aumenta, de forma consistente, sua capacidade de negociar, de se movimentar internamente e de ser desejado por outras organizações.




    A via do empregado traz vantagens claras: maior previsibilidade de renda em comparação com o empreendedor, menor exposição direta a riscos financeiros, alguma separação entre vida pessoal e vida profissional em muitos casos. Também oferece, em certos contextos, caminhos formais de desenvolvimento, programas de treinamento, acompanhamento de líderes mais experientes. Mas traz, igualmente, limites: o empregado não decide os rumos da empresa, não controla o ambiente macroeconômico, não escolhe a cultura organizacional em que está; precisa se adaptar a estruturas preexistentes, lidar com metas definidas por outros, conviver com decisões que nem sempre concorda.




    Muitos conflitos de empregados decorrem de uma expectativa não ajustada. Alguns esperam da empresa o que ela não pode oferecer: sentido existencial pleno, segurança absoluta, reconhecimento automático e permanente. Outros, ao contrário, reduzem a relação a um mero “bater ponto”, como se o trabalho fosse apenas um meio inevitável de pagar contas. Em ambos os casos, perde-se a dimensão mais rica da via: a chance de, ao vender seu valor para a iniciativa privada, crescer intelectualmente, desenvolver competências, criar redes de relacionamento e construir um portfólio de experiências que acompanhará você para além daquela organização específica.




    2.2. A via do servidor público: vender estabilidade e serviço para o Estado




    A via do servidor público é, no imaginário brasileiro, uma espécie de universo paralelo, com regras próprias, privilégios percebidos e críticas recorrentes. De forma geral, o servidor ingressa por meio de concurso, vincula-se a um regime jurídico diverso do trabalhista comum, atua em órgãos e entidades do Estado e, cumpridos certos requisitos, adquire estabilidade. Em termos da nossa tese, ele vende ao Estado sua capacidade de servir ao interesse público: aplicar leis, executar políticas, prestar serviços essenciais, garantir direitos, fiscalizar, regular, planejar, atender a população.




    A característica mais marcante dessa via é a estabilidade, muitas vezes associada a uma ideia de segurança vitalícia. Ela, de fato, protege o servidor contra demissões arbitrárias e ingerências políticas indevidas, e é fundamental em funções de Estado que não podem ficar à mercê de cada troca de governo. No entanto, quando mal compreendida, essa mesma estabilidade pode se transformar em armadilha, alimentando acomodação, cinismo, distanciamento do propósito original da função. A pergunta central deixa de ser “como posso entregar melhor o valor que meu cargo exige?” e passa a ser “o que preciso fazer para não ter dor de cabeça?”. Quando esse movimento se generaliza, perde o servidor, perde a administração pública, perde a sociedade.




    Ao contrário do que muitos imaginam, o fato de o servidor não estar sob o risco permanente de demissão por motivos econômicos não significa que sua empregabilidade deixou de existir. Ela apenas assume outra forma. Em vez de depender tanto da lógica de mercado, a empregabilidade do servidor passa por três eixos principais: a aderência ética à função que exerce, a atualização técnica contínua e a capacidade de se posicionar como alguém que agrega valor real às políticas e serviços públicos. Em carreiras estruturadas, essa empregabilidade se traduz em progressões, promoções, convites para assumir responsabilidades mais complexas, participação em comissões e projetos relevantes. Em qualquer caso, ela também se reflete na própria autoestima profissional: o servidor que enxerga a importância social do que faz se sente menos refém do velho discurso de que “nada funciona” e passa a ocupar um lugar mais maduro dentro do aparelho de Estado.




    É importante reconhecer que o serviço público não é um bloco homogêneo. Há funções tipicamente de Estado, com forte responsabilização jurídica e política; há funções técnicas essenciais ao funcionamento cotidiano de órgãos e entidades; há serviços de atendimento direto à população; há atividades de apoio e suporte. Em todas elas, porém, a lógica de venda de valor se mantém: alguém, em algum lugar, está sendo afetado pela qualidade (ou pela falta de qualidade) do trabalho daquele servidor. O contribuinte que paga tributos, o cidadão que espera atendimento em uma unidade de saúde, o empreendedor que depende de uma licença, o estudante de uma universidade pública, o produtor rural que aguarda uma análise de crédito ou de regularização fundiária – todos são consumidores, diretos ou indiretos, do valor que o servidor público entrega. Esquecer disso é reduzir o cargo a um mero exercício de sobrevivência burocrática, o que empobrece tanto a instituição quanto a vida de quem trabalha nela.
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