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RESUMO ESPECIAL - VENDA SEU PEIXE CAP. 01

01 MENTALIDADE

e Ideia central e mentalidade de autogestao

— SINTESE AMPLIADA

Em Venda seu Peixe, José Augusto Minarelli parte de uma provocagdo simples, mas decisiva: competéncia nao
basta quando o mercado néo percebe, ndo entende ou ndo se lembra do valor que o profissional entrega. “Vender o
proprio peixe” ndo deve ser interpretado como autopromogdo vazia, vaidade ou exagero de qualidades. A ideia
central é outra: trata-se de comunicar, com ética e clareza, quem se €, que problemas se resolvem, quais resultados
se produzem e por que alguém deveria confiar naquele profissional.

O livro antecipa uma discussdo que se tornou ainda mais atual: a carreira deixou de ser responsabilidade exclusiva
da empresa. O profissional precisa assumir a gestdo ativa da sua trajetdria, desenvolvendo competéncias,
construindo reputagéo, cultivando relacionamentos e apresentando seu valor de forma consistente.

Nesse sentido, o profissional passa a ser visto como uma espécie de “produto” de alto valor. Essa metafora nao
reduz a pessoa a uma mercadoria; ela serve para lembrar que todo produto relevante precisa ter posicionamento,
diferenciagéo, credibilidade, canais de acesso e provas de valor. A combinagao desejada € valor real + comunicagéo
adequada + lembranca positiva.

(14 oo e .
O emprego pode ser temporario; a empregabilidade precisa ser

permanente.

IDEIA-CHAVE DO LIVRO

— APLICAGAO PRATICA

Portanto, vender bem o préprio peixe € reduzir incertezas: mostrar evidéncias, explicar métodos, apresentar
resultados e facilitar a decisao de quem pode contratar, indicar ou recomendar.

Protagonismo — parar de esperar que chefes, Tradugao — transformar experiéncias e
empresas ou o mercado reconhegam competéncias em linguagem compreensivel para
automaticamente o seu valor. decisores e parceiros.

Consisténcia — alinhar discurso, atitudes, entregas Equacao de valor — resultados + confiabilidade +
e reputacdo ao longo do tempo. facilidade de trabalhar com vocé reduzem o risco
percebido.
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02 AUTOCONHECIMENTO

e Autoconhecimento profundo e inventario
de valor

— SINTESE AMPLIADA

Antes de vender qualquer coisa, € preciso saber exatamente o que se esta oferecendo. O “peixe” representa o
conjunto de competéncias, experiéncias, atitudes, diferenciais, repertérios e resultados que compdem o valor
profissional. Muitos profissionais tém dificuldade de se apresentar ndo porque lhes falte capacidade, mas porque nao
organizaram mentalmente o que sabem fazer e que evidéncias comprovam sua contribuigéo.

O autoconhecimento proposto aqui ndo é apenas introspectivo. Ele deve ser pratico, objetivo e orientado ao
mercado. Nao basta listar caracteristicas genéricas como “lideranga” ou “resiliéncia”; € necessario traduzi-las em
situagoes reais — liderou que tipo de equipe, em qual contexto, sob qual pressdo, com qual resultado?

19 . , . : e
Um inventario de valor bem feito transforma memorias dispersas em

argumentos estruturados.

SINTESE DO CAPIiTULO

- FRAMEWORK 3 x 3

Trés pontos fortes — competéncias nucleares que — Trés contextos — ambientes em que sua entrega
respondem por sua reputagao técnica. rende mais: mudanga, crescimento,
profissionalizagao.

Trés entregaveis — produtos que poderiam levar Matriz competéncia x prazer — diferencia o que
sua assinatura, como reestruturacao, reducao de faz bem e gosta do que faz bem e ja ndo deseja
custos, indicadores. repetir.

— APLICAGCAO PRATICA

Monte um portfélio de dez cases mensuraveis. Cada case deve conter situagéo, desafio, agdo executada e resultado.
Sempre que possivel, inclua nimeros: crescimento, reducdo, prazo, volume, margem, produtividade, satisfagéo,
economia ou mitigagdo de risco. Esse inventario sera a base de uma comunicagdo profissional muito mais forte,
porque substitui afirmagdes vagas por evidéncias concretas.
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03 POSICIONAMENTO

e Posicionamento e proposta de valor

—— SINTESE AMPLIADA

Depois de entender o que se vende, o passo seguinte é definir para quem esse valor € mais relevante e
por que ele merece atengdo. Posicionamento é escolha. O livro reforga a importancia de construir uma
proposta de valor clara, concreta e crivel.

A proposta de valor é a traducdo do autoconhecimento em linguagem de mercado. Ela responde a quatro
perguntas: quem eu ajudo, que resultado eu gero, por meio de qual diferencial e com que evidéncias. Essa
estrutura impede que o discurso profissional se transforme em uma colegdo de cargos, cursos e
competéncias soltas.

Um erro comum é confundir experiéncia com posicionamento. Dizer “tenho 20 anos de carreira em
financas” informa trajetéria, mas ndo comunica valor. Uma formulagdo mais forte aponta destinatario,
problema, método e beneficio.

(14
Um profissional que tenta parecer ttil para todos geralmente

acaba parecendo indispensavel para ninguém.

JOSE AUGUSTO MINARELLI

— FORMULA PRATICA

“Eu ajudo [puiblico-alvo] a [resultado desejado] por meio de [método ou diferencial],
comprovado por [evidéncia-chave].”

—— TRES TESTES DE QUALIDADE

Clareza — qualquer pessoa entende — Concretude — ha resultados, contextos ou
rapidamente o que vocé faz? exemplos tangiveis?

Credibilidade — existem provas suficientes Foco — evita frases genéricas como “sou
para sustentar a afirmagao? orientado a resultados” fora de contexto.
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04 MARKETING PESSOAL
e Produto, preco, praca e promocao

— SINTESE AMPLIADA

Minarelli aproxima a carreira dos conceitos classicos de marketing. O profissional precisa compreender seu produto,
seu preco, sua praga e sua promogao. Marketing pessoal ndo € apenas aparecer; é construir coeréncia entre o valor
entregue, o publico certo, os canais adequados e a percep¢ao gerada.

Produto — competéncias, repertorio, estilo de Prego — custo-beneficio, senioridade, escopo, risco,
trabalho, portfélio de resultados e capacidade de complexidade e retorno esperado.
resolver problemas.

Praga — setores, empresas, comunidades, eventos, Promogao — conversas, publicagdes, indicagdes,
plataformas digitais, regides e redes de influéncia. palestras, artigos, cases, recomendacoes e
presenca digital.

Marketing pessoal sem substancia se torna ruido. Substancia sem
comunicacgdo pode ficar invisivel.

CARREIRA - PERFORMANCE - REPUTAGAO

A principal contribuicdo dessa légica é impedir que o profissional trate sua carreira de forma passiva. Quem nao
define sua praca pode desperdigar energia em ambientes que ndo valorizam seu perfil. Quem n&o cuida da
promocéao pode depender exclusivamente do acaso.

—— CANAIS DE COMUNICAGAO

O LinkedIn € um canal central, mas ndo deve ser usado apenas como curriculo online. Ele precisa apresentar
posicionamento, resultados e provas. Um perfil forte deve ter headline objetiva, resumo coerente, experiéncias com
numeros, secdo de destaques com materiais relevantes e recomendacoes especificas. Conteudo de autoridade —
artigos, posts, comentarios qualificados e pequenos estudos de caso — ajuda o mercado a associar o profissional a
determinados temas.

— ROTINA VIAVEL

Publicar um insight por semana, preparar um artigo por més e registrar um case por trimestre. O objetivo ndo é virar
influenciador, mas construir meméria de mercado. Quando alguém pensar em determinado problema, deve lembrar
de quem demonstrou competéncia, clareza e generosidade sobre aquele tema.
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05 NETWORKING

e Networking estratégico — relacao antes do
pedido

— SINTESE AMPLIADA

Networking ndo é pedir emprego, favores ou oportunidades de forma utilitarista. E cultivar confianga, presenga e
reciprocidade para que o profissional seja lembrado quando surgirem problemas, projetos, vagas, indicagbes ou
decisdes relevantes.

Muitos profissionais sé acionam a rede quando precisam de algo. O resultado costuma ser uma abordagem fria,
ansiosa e pouco efetiva. Uma rede forte é construida antes da necessidade — por interagdes genuinas, trocas de
informagdo, ajuda concreta e manutengéo de vinculos ao longo do tempo.

¢ : : , , ~
A rede precisa ser vista como um ecossistema de conﬁanga, nao como uma

lista de nomes.

SINTESE DO CAPiTULO

— PLANO EM CAMADAS

Nucleo - 15-20 pessoas — alta confianga, Rede primaria - 50-80 — contatos relevantes,
conversas frequentes, vinculo cultivado com atengéo atualizagbes personalizadas trimestrais.
pessoal.

Rede periférica — universo maior, alimentado por Ritual “dar antes de pedir” — enviar um estudo,
conteudo publico e presencga consistente. conectar duas pessoas, indicar uma leitura,
reconhecer uma contribuigao.

— APLICAGAO PRATICA

Em vez de “estou procurando recolocagao”, experimente: “Estou estudando movimentos de transformagdo em
operacdes industriais e lembrei do seu trabalho nessa area. Posso te enviar um resumo com alguns insights?” A
conversa comega com valor, ndo com pedido. Quando houver abertura, & possivel mencionar disponibilidade para
projetos ou oportunidades de forma natural e ética.

—— METRICA SUGERIDA

Uma meta simples €& criar uma nova conexao relevante por dia Gtil e realizar quatro a seis conversas qualificadas por
més. O foco deve ser qualidade, continuidade e confianga.

L E NS & M I N AR E L L I 05/ 10

TOOLBOX DE EMPREGABILIDADE & INTELIGENCIA MERCADOLOGICA DE CARREIRA



LENS & MINARELLI «- TOOLBOX DE EMPREGABILIDADE CAP. 06

06 EMPREGABILIDADE
e Empregabilidade e gestao ativa da carreira

— SINTESE AMPLIADA

A seguranga profissional ndo vem apenas da permanéncia em um emprego, mas da capacidade continua de gerar
valor, aprender, adaptar-se e ser reconhecido como alguém util ao mercado. O emprego € uma condigdo; a
empregabilidade é um ativo.

Um profissional pode estar empregado e, ainda assim, perder empregabilidade se ficar anos sem aprender, sem
ampliar rede, sem produzir novos resultados e sem acompanhar as mudancas da sua area. Alguém em transicéo
pode manter alta empregabilidade se possuir repertorio atualizado, reputagcéo sdlida, resultados demonstraveis e
rede ativa.

(14 .~ : e A ,
Autogestdo nao é ansiedade permanente; é vigilancia saudavel.

MENSAGEM-CHAVE

—— SCORECARD DE EMPREGABILIDADE - 6 DIMENSOES

Atualizagao técnica — dominio de novas Portfélio de resultados — cases mensuraveis,
linguagens, ferramentas e contextos. antes e depois, evidéncias numéricas.

Reputagao — coeréncia, ética e consisténcia ao Rede — relagdes cultivadas, confianga e
longo do tempo. reciprocidade.

Visibilidade — exposi¢ao responsavel, publicagbes, Adaptabilidade — disposicao para aprender,
palestras, presenca digital. recombinar e responder ao novo.

—— SINAIS DE ALERTA

Doze meses sem um novo case relevante; auséncia de convites, sondagens ou conversas de mercado; nenhuma
publicacdo ou debate; dependéncia exclusiva da empresa atual; falta de clareza sobre proximos passos;
competéncias principais que ja ndo respondem as demandas emergentes do setor.
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07 COMUNICAGAO

e Comunicacao, pitch e storytelling
profissional

— SINTESE AMPLIADA

Vender bem o préprio peixe exige comunicacao objetiva, positiva e baseada em evidéncias. O profissional precisa
aprender a transformar sua trajetéria em narrativas claras. Em entrevistas, reunides, apresentagdes ou conversas de
networking, ndo basta contar cargos ocupados — o mercado quer entender problemas resolvidos, decisées tomadas,
obstaculos superados e resultados produzidos.

A comunicagdo eficaz funciona como venda consultiva. Antes de falar longamente sobre si, € necessario
compreender a dor do interlocutor. O profissional que conecta sua experiéncia a essa dor tem muito mais chance de
ser percebido como solugéao.

(14 ) -
Um bom pitch abre conversa; ndo encerra o assunto.

SINTESE DO CAPIiTULO

—— PITCH EM 30 SEGUNDOS - CINCO ELEMENTOS

Publico — quem vocé ajuda e em que tipo de Resultado — que efeito tangivel sua atuagéo
contexto. produz.

Evidéncia — uma prova breve que sustenta a
promessa.

Método — como vocé trabalha, qual é o seu jeito.

Chamada suave — um préximo passo natural:
“Posso compartilhar dois exemplos, se fizer
sentido?”

— STORYTELLING

Historias profissionais devem ser curtas, verdadeiras e orientadas a resultado. O método STAR ajuda: situagao,
tarefa, agéo e resultado. Comece pelo resultado para ganhar atengéo: “Conseguimos reduzir o ciclo de fechamento
de 12 para 5 dias. O desafio era...”. Assim, a audiéncia entende rapidamente por que a histéria importa.

— PREPARAGADO

Antes de uma entrevista ou reunido, prepare trés mensagens-ancora, duas evidéncias numéricas, uma
histéria curta e uma pergunta inteligente. Essa preparagdo reduz improviso, aumenta seguranca e demonstra
maturidade consultiva.
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038 REPUTACAO
e Imagem, atitude e reputacao profissional

— SINTESE AMPLIADA

A imagem profissional ndo é aparéncia superficial. Ela € a manifestacdo visivel da coeréncia entre o que a pessoa é,
o que faz, o que entrega e o que comunica. Competéncia técnica sem atitude ndo sustenta empregabilidade — o
mercado observa comportamento, postura, confiabilidade, capacidade de adaptacéo, ética, presenga e qualidade
das interacoes.

Reputagédo é o resultado acumulado de experiéncias que outras pessoas tiveram com vocé. Ela se forma em
grandes entregas, mas também em pequenos sinais: cumprir prazos, responder com clareza, reconhecer erros,
tratar pessoas com respeito, manter confidencialidade, preparar-se para reunides e facilitar o trabalho dos outros.

(14 - . . . ~
Imagem nado substitui entrega. Mas entrega sem imagem coerente pode ndao

ser reconhecida.

MENSAGEM-CHAVE

— KIT MINIMO DE REPUTAGAO

Portfélio enxuto — cinco a sete cases com Recomendacgdes especificas — mencionam
situacao, acao e resultado. contexto, desafio, comportamento e resultado.

Perfil digital atualizado — headline objetiva, Narrativa coerente — discurso, entregas e
posicionamento, experiéncias por impacto. presencga alinhados ao mesmo enredo.

—— NPS PESSOAL

Uma ferramenta simples € perguntar a dez pessoas de confianga se recomendariam seu trabalho, para qual tipo de
desafio e com quais ressalvas. As respostas ajudam a identificar forcas percebidas, lacunas de reputagdo e
possiveis ajustes de posicionamento. “Excelente profissional” ajuda pouco; “conduziu a integragéo de duas equipes,
reduziu conflito e entregou o projeto no prazo” ajuda muito mais.
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09 VENDA CONSULTIVA

e Venda consultiva em entrevistas, projetos e
negociacoes

— SINTESE AMPLIADA

A logica de “vender o peixe” ganha forca em entrevistas, reunides comerciais, propostas de consultoria e
negociagbes de carreira. O profissional ndo age como alguém que apenas pede uma oportunidade, mas como
alguém que investiga necessidades, qualifica problemas e apresenta uma contribuicdo concreta. Essa postura
aumenta a percepcao de maturidade e reduz a assimetria da conversa.

(14 . ~ 5
Os melhores candidatos nao apenas respondem perguntas — eles também

fazem boas perguntas.

CARREIRA - PERFORMANCE - REPUTAGAO

— ROTEIRO SPIN ADAPTADO A CARREIRA

— Situagcao — “Como a area esta organizada hoje?” Problema — “Onde est&o as maiores perdas,

atrasos ou conflitos?”

Implicagdao — “Se nada mudar, qual sera o impacto Necessidade-solugao — “Se fosse possivel
nos proximos meses?”’ entregar X em 90 dias, o que mudaria?”

—— PROPOSTA ENXUTA

Diagnostico, objetivos, trés entregaveis principais, cronograma, retorno esperado, critérios de sucesso e
mitigadores de risco. Em vez de prometer transformagcéo ampla e abstrata, indique entregas verificaveis e fases
de implementacgao.

— NEGOCIAGCAO

Negociar bem ndo é apenas defender prego, salario ou condigdes. E ancorar a conversa no valor gerado. Evite
discutir remuneracdo como custo isolado: mostre contribuicdo esperada, complexidade do desafio, escopo, riscos
assumidos e alternativas. Ofereca op¢cdes — uma essencial, uma intermediaria e uma completa — cada uma com
entregaveis e investimento correspondentes.

— FECHAMENTO ELEGANTE

“Com base no que mapeamos, a alternativa B parece equilibrar prazo, escopo e retorno. Faz sentido avang¢armos
com um piloto?” A conversa permanece consultiva, respeitosa e orientada a critérios.
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10 APRENDIZADO CONTIiINUO

e Aprendizado continuo e plano de 90
ER

—— SINTESE AMPLIADA

Atualizagado faz parte do proprio produto profissional. Quem ndo aprende, ndo se adapta e ndo renova
suas evidéncias de valor tende a perder relevancia. A carreira precisa ser tratada como um sistema em
evolugao permanente.

Aprendizado continuo nao significa acumular cursos sem aplicagcdao. O aprendizado que aumenta
empregabilidade é aquele que se converte em projeto, resultado, repertorio, autoridade ou solugao.

(14
Vender o proprio peixe ndao é manipular o mercado. E tornar o

valor visivel, compreensivel e confiavel para as pessoas certas.

JOSE AUGUSTO MINARELLI

— PLANO DE 90 DIAS - TRES TRILHAS

Competéncia aplicavel — escolher uma Autoridade — escrever um artigo, preparar uma
habilidade relevante e aplica-la em um projeto apresentacao curta, publicar um case ou

real de seis a oito semanas. Produzir evidéncia, participar de uma conversa publica.

nao apenas certificado.

Pipeline — realizar abordagens qualificadas, Rotina semanal — segunda: estudo e portfélio.

conversar com pessoas certas e transformar Quarta: dois contatos de valor. Sexta: insight
interacbes em oportunidades concretas. publicado e revisao.
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LENS & MINARELLI « FECHAMENTO EDITORIAL COLOFON

FECHAMENTO - RESUMO EDITORIAL

“A esséncia de Venda seu Peixe
é equilibrar
autoconfianca com humildade,
estratégia com
autenticidade e competéncia com
comunicacgdo.”

JOSE AUGUSTO MINARELLI

Quem aprende a tornar seu valor visivel, compreensivel e confiavel
deixa de depender da sorte e passa a administrar a carreira com
mais consciéncia, presenca e protagonismo.
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