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Sobre Este Livro
Para quem é este livro
Este livro foi escrito para profissionais brasileiros experientes que estão construindo, ou reconstruindo, a carreira no Canadá: engenheiros, contadores, profissionais de marketing, desenvolvedores, gerentes de projeto, especialistas em finanças e operações, profissionais da saúde, designers, consultores e líderes. Você tem formação, histórico e anos de resultados. Você não precisa aprender a ser profissional. Precisa aprender como as relações profissionais funcionam aqui.

A ideia central

A maioria dos livros de networking parte do princípio de que o leitor é um profissional canadense ou americano que já conhece as regras. A maioria dos livros de inglês para recém-chegados parte do princípio de que o leitor é iniciante e precisa de vocabulário. Este livro não é nenhum dos dois.

Ele se apoia em uma convicção: para a maioria dos profissionais experientes, o maior obstáculo no Canadá não é a falta de experiência. É que ninguém aqui teve ainda a chance de entender o quanto essa experiência vale. Essa falta de reconhecimento é o problema que este livro foi feito para resolver. O inglês, a licença profissional e a validação de diplomas também podem ser obstáculos reais. As regras mudam e variam por profissão e por província, por isso este livro não entra nelas: confirme sempre com o órgão regulador da sua profissão ou com a autoridade de certificação de ofícios da sua província. Networking é o processo que torna isso possível. Ele não substitui as suas qualificações; ajuda os canadenses a entendê-las, verificá-las e lembrar-se delas. No Canadá, networking também é uma habilidade com regras que se aprendem, regras diferentes das que funcionavam em São Paulo, Belo Horizonte, Porto Alegre, Recife, Curitiba ou Brasília.

Ninguém vai pedir que você se torne outra pessoa. Você vai aprender a traduzir o profissional que já é para uma forma que colegas, gestores de contratação e líderes comunitários canadenses consigam reconhecer, confiar e ajudar. A tradução é a espinha dorsal deste livro: traduzir a sua língua, o seu contexto e os seus instintos profissionais.

Por que este livro mistura português e inglês

Esta é uma edição híbrida, e a escolha é intencional.


	Em português: as explicações, a análise cultural, as instruções e os exercícios. Ideias sutis sobre cultura se absorvem melhor na língua materna.

	Em inglês: tudo o que você vai efetivamente dizer ou escrever a um canadense: os 100 scripts, os diálogos, as mensagens-modelo e as respostas-modelo. Essas são as palavras que você vai usar, então você deve encontrá-las na língua em que vai usá-las.

	Termos que o mercado usa em inglês (networking, small talk, coffee chat, follow-up, LinkedIn) foram mantidos em inglês, como acontece no dia a dia de quem trabalha no Canadá.

	No fim de cada capítulo, o resumo vem em inglês: uma pequena prática de leitura com o vocabulário do capítulo.



Como o livro está organizado


	Parte I, A Base (Capítulos 1 a 3): a mentalidade, o código cultural e a sua história profissional.

	Parte II, As Conversas (Capítulos 4 a 7): small talk, coffee chats, pedidos de conselho e eventos.

	Parte III, O Digital e a Continuidade (Capítulos 8 e 9): o LinkedIn e o follow-up que transforma encontros em relacionamentos, seguidos de um interlúdio, Anatomia de um Relacionamento, que acompanha uma relação do primeiro “oi” até a oportunidade.

	Parte IV, A Sua Vantagem e o Seu Sistema (Capítulos 10 a 12): networking enquanto o inglês ainda está em desenvolvimento, relacionamentos de longo prazo e um plano de 30/60/90 dias.

	A Caixa de Ferramentas: 100 scripts prontos, 20 deles marcados como essenciais (Apêndice A), 20 desafios reais com respostas-modelo (Apêndice B), fichas de trabalho pessoais (Apêndice C), material de consulta rápida (Apêndice D) e um plano de 12 semanas para estudar o livro sozinho ou com um parceiro de prática (Apêndice E).



Recursos que você vai encontrar em todo capítulo


	Instinto brasileiro, movimento canadense: um hábito que muitos profissionais brasileiros trazem consigo, como ele pode ser recebido no Canadá e o movimento que o substitui.

	Menos eficaz / Mais eficaz: a mesma conversa contada duas vezes, com a explicação de por que a segunda versão funciona.

	In short: um resumo curto em inglês.

	Faça esta semana: uma ação no mundo real.



Como usar

Leia um capítulo de cada vez e faça a ação de “Faça esta semana” ao final de cada um. Os scripts do Apêndice A estão agrupados por situação; cada capítulo indica quais números praticar. Não decore os scripts palavra por palavra. Um script recitado soa recitado, e networking não é prova de inglês. Use os scripts como andaime: fale em voz alta, ajuste até que soem como você e guarde as suas versões nas fichas de trabalho. Comece pelos vinte scripts essenciais; eles cobrem a maioria das situações.

Uma observação sobre os exemplos e as generalizações
As pessoas deste livro (Rafael, Camila, Thiago, Luciana e outras) são personagens compostos, criados para fins didáticos. Qualquer semelhança com pessoas reais é coincidência. Afirmações sobre “cultura brasileira” e “cultura canadense” descrevem tendências comuns, não regras que valem para todas as pessoas. O Canadá é diverso em regiões, origens e profissões, e o Brasil também. Use os padrões culturais deste livro como hipóteses a testar, não como estereótipos a aplicar. Informações sobre organizações, programas e plataformas mudam; confirme tudo aquilo em que pretende se apoiar (veja o Apêndice D).



PARTE I
A Base
Mentalidade, cultura e história: as três coisas que tornam mais fácil cada conversa que vem depois.



CAPÍTULO 1
Por Que o Networking É o Sistema de Confiança do Canadá
No Canadá, as conversas ajudam os empregadores a entender, verificar e lembrar qualificações que eles não conseguem avaliar facilmente no papel. Este capítulo explica por quê, e o que isso significa para você.

Neste capítulo

	Entender por que o networking funciona como o sistema de confiança do mercado de trabalho canadense

	Conhecer as Três Mudanças que separam os hábitos profissionais brasileiros dos canadenses

	Trocar “recomeçar do zero” por “traduzir”

	Conhecer o Ciclo do Networking, que organiza o livro inteiro



As 200 candidaturas de Rafael

Rafael é engenheiro civil, com catorze anos de experiência em projetos de infraestrutura em Minas Gerais. Chegou a Vancouver com um currículo forte, o processo de licença profissional em andamento e um plano: candidatar-se a todas as vagas adequadas. Em quatro meses, enviou cerca de duzentas candidaturas e foi chamado para três entrevistas. Nenhuma resultou em oferta.

No quinto mês, ele tentou algo diferente. Encontrou, pela associação local de engenharia, um gerente de projetos canadense chamado David e lhe enviou uma mensagem curta e respeitosa pedindo um café de vinte minutos. David aceitou, e a conversa durou trinta minutos. Rafael não pediu emprego. Perguntou como David havia construído a carreira, o que as equipes de projeto canadenses procuram em engenheiros formados no exterior e quais empresas estavam contratando na sua especialidade. David mencionou uma vaga que ainda não tinha sido publicada, pediu que Rafael enviasse o currículo e o encaminhou internamente naquela mesma tarde.

O currículo de Rafael não estava melhor no quinto mês do que no primeiro. O que mudou foi que uma pessoa de confiança dentro do sistema agora garantia que aquele currículo merecia ser lido.

É desse sistema de confiança que este livro trata.

O princípio deste livro
Networking não substitui qualificações. Ele ajuda as pessoas a entender, verificar e lembrar as suas qualificações. Rafael continuou precisando dos seus catorze anos, do processo de licença e de uma boa entrevista. O que a conversa lhe deu foi um leitor que sabia por que aquele currículo merecia atenção.

Por que as conversas pesam tanto

Uma gestora de contratação canadense que lê um currículo vindo do exterior enfrenta um problema real: como verificar isso? Talvez ela não reconheça as empresas, as universidades, os cargos ou a escala dos projetos. Ela tem pouco tempo, uma pilha de candidatos e um chefe pedindo que reduza o risco da contratação.

Uma indicação resolve esse problema. Quando alguém em quem ela confia diz “I spoke to this person, and I think you should meet them”, grande parte da incerteza desaparece. Isso não é injusto. É assim que os seres humanos reduzem riscos em qualquer lugar. No Brasil, existe a mesma lógica: é o mundo do quem indica, da recomendação pessoal. A diferença está em como a confiança é construída.

No Brasil, a confiança costuma nascer do calor humano e de relações longas: família, escola, bairro, o amigo de um amigo. No Canadá, a confiança entre quase desconhecidos é construída por meio de passos profissionais pequenos e confiáveis: uma apresentação clara, um pedido respeitoso de uma conversa curta, uma pergunta útil, um agradecimento rápido, um pequeno follow-up que mostra que você ouviu. Cada passo é modesto. Juntos, eles geram confiança.

O paradoxo da “experiência canadense”
Muitos recém-chegados ouvem que os empregadores querem “Canadian experience”. Algumas províncias já criaram regras sobre essa exigência, e essas regras mudam com o tempo; mas a preocupação de fundo continua: os empregadores querem evidências de que você consegue funcionar no contexto deles. O networking fornece essa evidência. Uma pessoa que conversou com você, entendeu o seu raciocínio e consegue descrevê-lo a outra pessoa acaba de lhe dar um pedaço de “experiência canadense” que nenhum certificado oferece.

O que networking é, e o que não é

Muitos profissionais brasileiros experientes não gostam da palavra networking. Ela pode soar como usar pessoas, ou como pedir favores. Esse desconforto é saudável. Ele reflete um valor que vale a pena manter: as relações devem ser genuínas.

No contexto canadense, um bom networking é algo mais simples e mais respeitoso do que a maioria dos recém-chegados imagina.

	Networking não é	Networking é
	Pedir emprego a desconhecidos	Pedir às pessoas perspectiva, informação e direção
	Colecionar cartões de visita ou conexões no LinkedIn	Ter um pequeno número de conversas reais, de mão dupla
	Falar de si mesmo	Ter curiosidade pelo outro e depois ser claro sobre si
	Um jeito de furar a fila	Um jeito de ser compreendido enquanto você está na fila
	Algo que você faz só quando precisa de emprego	Um hábito profissional que dura a carreira inteira
	Uma demonstração de extroversão	Uma série de interações pequenas, estruturadas e repetíveis


As Três Mudanças

Em centenas de histórias de recém-chegados, três diferenças entre os hábitos profissionais brasileiros e canadenses aparecem repetidamente. Elas são o núcleo do “código” do título deste livro.



A mudança: 1. Das credenciais para a conversa

Hábito brasileiro comum: Começar pelo cargo, pelo diploma, pelo prestígio da empresa

O código canadense: Começar pelo que você faz, pelo que lhe desperta curiosidade e por como pode ser útil

O seu novo movimento: Duas frases de história, depois uma pergunta




A mudança: 2. Da relação longa para o primeiro passo estruturado

Hábito brasileiro comum: Primeiro o calor e a conexão pessoal; o pedido vem naturalmente depois

O código canadense: Pedido curto, claro e respeitoso; a relação se desenvolve depois, pela continuidade

O seu novo movimento: Um pedido pequeno e específico, fácil de recusar




A mudança: 3. De impressionar para ser útil e curioso

Hábito brasileiro comum: Mostrar competência e segurança; evitar parecer inseguro

O código canadense: Mostrar curiosidade, humildade e confiabilidade; a competência aparece naturalmente

O seu novo movimento: Faça perguntas melhores do que as suas respostas





Nenhuma dessas mudanças exige que você esconda o seu calor humano, a sua inteligência ou a sua ambição. Elas mudam a ordem e a embalagem. O seu calor humano é uma vantagem real, e os próximos capítulos mostram onde ele mais ajuda.

Tradução, não reinvenção

Muitos recém-chegados sentem que estão “começando do zero”. Esse sentimento é comum, compreensível e profissionalmente prejudicial, porque leva a apresentações cheias de desculpas e à aceitação de qualquer direção que apareça.

Você não está começando do zero. Está começando de outro lugar. Os seus catorze anos administrando orçamentos de infraestrutura, a sua experiência liderando uma equipe de quarenta pessoas em um ambiente regulatório difícil, a sua fluência em português, inglês e talvez espanhol: tudo isso são ativos. O trabalho que você tem pela frente é traduzi-los: descrever as suas conquistas em termos que profissionais canadenses reconheçam, usando as referências, a escala e o vocabulário deles.

Ao longo deste livro, “traduzir” significa três coisas:


	Língua: expressar o seu trabalho em inglês profissional claro e natural.

	Contexto: explicar o tamanho, o escopo e a importância dos seus empregadores e projetos anteriores com comparações que um leitor canadense entenda (“a firm of roughly 3,000 people”, “a project comparable to a mid-size provincial highway”).

	Cultura: adotar as convenções de conversa canadenses (objetividade sem pressão, cortesia sem vagueza) mantendo a sua personalidade.



O Ciclo do Networking

O restante do livro se organiza em torno de um ciclo que se repete:


	Conhecer (Meet): um primeiro contato pequeno e bem preparado, online ou presencial.

	Aprender (Learn): uma conversa em que você é curioso, específico e útil.

	Dar continuidade (Follow up): um agradecimento e um próximo passo em 24 a 48 horas.

	Ajudar (Help): uma pequena contribuição que mostra que você pensa em termos de dar.

	Ser lembrado (Be remembered): uma presença leve, regular e profissional que mantém a conexão viva.



Cada contato percorre esse ciclo. Cada volta é pequena. O efeito acumulado ao longo dos meses é uma rede de pessoas que sabem quem você é, o que faz e como ajudá-lo, e que pensam em você quando surge uma oportunidade.

Mentalidade: paciente, sistemático, gentil

Três atitudes fazem a diferença entre os recém-chegados que ganham impulso e os que se esgotam.

Paciente. A maioria das relações profissionais se desenvolve ao longo de meses. Espere que as primeiras conversas tragam informação, não ofertas. Essa informação inicial (quem está contratando, como um setor funciona, qual credencial importa) é a base de tudo o que vem depois.

Sistemático. O networking funciona melhor como um hábito semanal com uma meta pequena (veja o Capítulo 12) do que como um esforço heroico ocasional. Três conversas reais por semana rendem mais do que trinta conversas desajeitadas em um mês.

Gentil. Seja gentil consigo mesmo quando uma mensagem ficar sem resposta. A maioria das pessoas está ocupada, não indisposta. Seja gentil com os outros respeitando o tempo deles. Seja gentil com o seu “eu” do futuro tomando notas.

Armadilhas comuns dos primeiros meses


	A armadilha do “mandar tudo”: anexar o currículo a cada primeira mensagem. Peça primeiro uma conversa.

	A armadilha do “só brasileiros”: depender exclusivamente da comunidade brasileira. Ela é valiosa para o sentimento de pertencimento e para a orientação inicial (veja o Capítulo 11), mas deve ser uma ponte, não um limite.

	A armadilha do “inglês perfeito primeiro”: esperar o inglês ficar impecável para começar o networking. O próprio networking é o caminho mais rápido para um inglês profissional melhor.

	A armadilha do “não quero incomodar”: achar que um pedido educado é uma imposição. Muitos profissionais no Canadá ficam contentes em compartilhar trinta minutos da sua experiência, sobretudo diante de um pedido claro, cortês e específico. O Capítulo 5 mostra como.

	A armadilha do “recomeçar”: aceitar uma função muito abaixo do seu nível sem verificar se existe uma função de transição. Busque perspectiva primeiro; as decisões vêm depois.



Instinto brasileiro, movimento canadense

Todo capítulo deste livro termina com o mesmo exercício de tradução. Ele nomeia um instinto que muitos profissionais brasileiros experientes trazem consigo, descreve como esse instinto costuma ser recebido no Canadá e oferece um movimento concreto para substituí-lo. O instinto nunca está “errado”. Ele foi aprendido num sistema em que funcionava. Só precisa ser traduzido.

A tradução
O currículo que fala por si
Instinto brasileiro
“A minha experiência é forte. Se eu mandar candidaturas boas o suficiente, o empregador certo vai reconhecer.”
Como pode ser recebido no Canadá
Um leitor canadense muitas vezes não consegue avaliar um currículo brasileiro sem ajuda. A experiência só fala quando alguém consegue entendê-la, verificá-la e lembrar-se dela.
O movimento canadense
Combine candidaturas com conversas. Para cada cinco candidaturas, tenha pelo menos uma conversa com alguém que possa ajudar a sua experiência a ser compreendida.


A tradução
Quem indica
Instinto brasileiro
“Networking é usar contatos para subir. No Brasil, isso é o quem indica, e pode parecer um atalho.”
Como pode ser recebido no Canadá
No Canadá, uma indicação não é um favor que contorna as qualificações. É um sinal de que alguém conheceu você e acredita que as suas qualificações são reais e relevantes.
O movimento canadense
Nunca peça a ninguém que garanta o que não viu. Dê primeiro a chance de ver, por meio de uma conversa, uma amostra de trabalho ou um projeto em comum.


In short (in English)
In Canada, many professional opportunities come through conversations and referrals, not only through job postings. Networking here is not asking for a job: it is building trust through small, clear, respectful steps. You are not starting from zero; you are translating a career. The three shifts: (1) from credentials to conversation, (2) from long relationship to a structured first step, (3) from impressing to being curious and useful.


Faça esta semana
Escreva, em uma página, cinco conquistas profissionais do Brasil. Para cada uma, acrescente uma “tradução” de uma linha que um canadense desconhecido conseguiria entender: o que você fez, qual era o tamanho e o que mudou por causa disso. Guarde esta página; você vai usá-la no Capítulo 3.



CAPÍTULO 2
O Código Canadense: as Regras que Ninguém Ensinou
Cortesia, comunicação indireta, tempo, espaço e reciprocidade: como as relações profissionais realmente funcionam no Canadá e em que diferem do que você conhece.

Neste capítulo

	Decodificar os sinais de conversa canadenses mais comuns

	Comparar as normas profissionais brasileiras e canadenses sem julgar nenhuma delas

	Entender as convenções de reciprocidade, privacidade e espaço pessoal

	Saber o que fazer (e o que evitar) nos primeiros sessenta segundos de um encontro profissional



Duas culturas que valorizam relações de formas diferentes

Brasileiros e canadenses valorizam relações. Só expressam esse cuidado em registros diferentes. A cultura profissional brasileira tende a ser calorosa, expressiva, fisicamente próxima e relacional: os cumprimentos incluem beijo ou abraço, as reuniões começam com conversa pessoal e a confiança profissional nasce da proximidade pessoal. A cultura profissional canadense tende a ser cortês, moderada, reservada no primeiro contato e respeitosa com os limites: os cumprimentos são um aperto de mão ou um aceno de cabeça, as reuniões começam com um small talk breve e passam ao objetivo, e a confiança profissional nasce da confiabilidade.

Nenhuma é melhor. Cada uma pode interpretar mal a outra. Um brasileiro pode parecer íntimo demais para um canadense; um canadense pode parecer frio para um brasileiro. As duas impressões costumam estar erradas. Aprender o código elimina o mal-entendido.



Área: Cumprimento

Padrão brasileiro comum: Aperto de mão, abraço ou beijo no rosto; contato físico caloroso

Padrão canadense comum: Aperto de mão, aceno ou movimento de cabeça; espaço pessoal moderado

O que fazer: Ofereça um aperto de mão ou sorria e acene; siga o exemplo da outra pessoa




Área: Espaço pessoal

Padrão brasileiro comum: Próximo; tocar o braço é normal

Padrão canadense comum: Mais ou menos um braço de distância

O que fazer: Dê um pequeno passo para trás se a outra pessoa fizer isso




Área: Pontualidade

Padrão brasileiro comum: Flexível, sobretudo socialmente

Padrão canadense comum: Rígida: chegue na hora ou alguns minutos antes

O que fazer: Chegue 5 minutos antes; avise se for atrasar




Área: Início da reunião

Padrão brasileiro comum: Conversa pessoal primeiro, negócios depois

Padrão canadense comum: Small talk breve, depois o objetivo

O que fazer: Dois ou três minutos de small talk, depois conduza com suavidade ao assunto




Área: Discordância

Padrão brasileiro comum: Expressa com paixão, muitas vezes interrompendo

Padrão canadense comum: Expressa com cuidado, suavizada, raramente interrompendo

O que fazer: Faça uma pausa, suavize (“I see it a bit differently”), não interrompa




Área: Recusa

Padrão brasileiro comum: Muitas vezes indireta (“vamos ver”)

Padrão canadense comum: Muitas vezes indireta e educada (“that might be difficult”)

O que fazer: Trate a linguagem suave como um provável não e faça perguntas de esclarecimento com gentileza




Área: Perguntas pessoais

Padrão brasileiro comum: Família, idade, salário, casamento são comuns

Padrão canadense comum: Consideradas privadas no primeiro contato

O que fazer: Evite-as até que a outra pessoa toque no assunto




Área: Títulos

Padrão brasileiro comum: Formais; credenciais e títulos importam (Doutor, Engenheiro)

Padrão canadense comum: Primeiro nome usado quase imediatamente

O que fazer: Use o primeiro nome, a menos que lhe digam o contrário




Área: Elogios

Padrão brasileiro comum: Frequentes e expressivos

Padrão canadense comum: Apreciados, mas mais moderados

O que fazer: Seja específico em vez de efusivo





O código da cortesia: decodificando os sinais canadenses

A cortesia canadense é famosa por um motivo. É um sistema de suavização que serve a dois propósitos: respeitar a autonomia da outra pessoa e evitar conflito aberto. Para um recém-chegado, pode ser confuso, porque as palavras são positivas mesmo quando a mensagem é neutra ou negativa.

	O que você ouve	O que muitas vezes significa	Como responder
	“That’s interesting.”	Neutro; pode ser interesse educado ou discordância educada	Faça uma pergunta de continuação: “What do you think of that approach?”
	“We should grab a coffee sometime.”	Uma frase simpática; não necessariamente um plano	Responda com uma proposta específica e fácil (Capítulo 5)
	“I’ll keep my eyes open for you.”	Sincero, mas passivo; a pessoa não vai procurar por você	Faça um pedido claro e pequeno: “Could I send you a two-line summary you could forward?”
	“Let me think about it.”	Muitas vezes, um não gentil	Dê espaço; faça um follow-up educado uma vez; não insista
	“It might be a bit difficult.”	Provavelmente não	Pergunte: “Is there another way I could approach this?”
	“Sorry to bother you.”	Uma fórmula de cortesia, não um pedido de desculpas	Você também pode usar, mas sem exagero
	“No worries.”	“De nada” ou “não tem problema”	Sorria e siga em frente
	“Let’s circle back.”	Agora não	Proponha uma data específica para retomar


Por que “sorry” está em toda parte

Você vai ouvir canadenses dizendo “sorry” quando alguém pisa no pé deles, quando precisam passar por uma multidão ou quando começam um e-mail. É um lubrificante social, não uma confissão de culpa. Você pode usá-lo com leveza (“Sorry, could you repeat that?”), mas não há motivo para pedir desculpas por existir, pelo seu sotaque ou por ocupar o tempo de alguém. No Capítulo 10 você vai aprender a substituir os pedidos de desculpas excessivos por uma clareza calma e segura.

Direto o suficiente, não direto demais

Os brasileiros costumam ser descritos como diretos na emoção e indiretos na recusa; os canadenses, como indiretos na emoção e claros na logística. Uma regra útil: seja caloroso no tom e claro no conteúdo. Diga exatamente o que está pedindo, quanto tempo isso exige e como é fácil recusar.

Tempo, ritmo e agenda

Na maioria dos ambientes de trabalho canadenses, o tempo é tratado como uma forma de respeito. Chegar dez ou quinze minutos atrasado pode ser interpretado como sinal de que você não valoriza o tempo da outra pessoa. Chegar na hora (ou cinco minutos antes) sinaliza confiabilidade, que é a moeda central da confiança profissional canadense.


	As reuniões começam na hora. Para um café, chegue cinco minutos antes; se o encontro for online, entre no minuto marcado.

	Os limites de tempo costumam ser declarados. “I have thirty minutes” significa trinta minutos. Termine na hora ou peça permissão para continuar.

	A agenda importa. Muitos profissionais marcam até conversas informais por convite de calendário ou link de agendamento. Não se ofenda; é apenas eficiência.

	A antecedência é valorizada. Peça coffee chats com cerca de uma semana de antecedência, e não para o mesmo dia.



Reciprocidade sem contabilidade

As redes profissionais canadenses funcionam com base na reciprocidade. Você recebe ajuda e, mais tarde, ajuda outra pessoa, não necessariamente a mesma. As pessoas costumam gostar de ajudar; também gostam de ver que a ajuda foi usada, reconhecida e, quando possível, repassada.

Isso tem consequências práticas:


	Sempre dê retorno. Se alguém lhe der um conselho, conte o que você fez com ele.

	Agradeça de forma específica. “Your suggestion to contact the municipal engineering group led to two useful conversations” é muito mais forte do que “thanks for your time”.

	Ofereça algo, por menor que seja. Um artigo, uma apresentação, uma perspectiva do Brasil, uma ferramenta útil: até um recém-chegado tem algo a oferecer.



Privacidade, e o que não perguntar no início

Nos primeiros encontros, evite perguntas que muitos canadenses consideram privadas num primeiro contato: salário, idade, estado civil, religião, preferências políticas e detalhes da situação migratória. Não é que esses assuntos sejam proibidos; eles simplesmente não são usados para iniciar uma relação. Da mesma forma, você não precisa revelar os seus próprios detalhes (tipo de visto, situação familiar, pressão financeira) a alguém que acabou de conhecer.

Os ambientes de trabalho canadenses também têm um forte compromisso com a linguagem inclusiva: respeito a pessoas de diferentes culturas, gêneros, orientações, capacidades e aos Povos Indígenas. Se tiver dúvida sobre um termo, observe como os outros falam e pergunte com educação. A disposição para aprender é respeitada.

Os primeiros sessenta segundos

A maioria das primeiras impressões em ambientes profissionais canadenses se forma rapidamente e tem a ver, sobretudo, com simpatia e confiabilidade. Um primeiro minuto forte:


	Chegue na hora.

	Sorria e faça um breve contato visual. O contato visual direto costuma ser esperado e transmite segurança; só não fique encarando.

	Ofereça um aperto de mão, ou siga o exemplo da outra pessoa.

	Diga o seu nome com clareza e, se necessário, dê uma forma fácil de pronunciá-lo (“It’s Thiago, like ‘chee-AH-go.’”).

	Comece com um comentário ou pergunta leve e positiva sobre o lugar, o evento ou o dia.



Um diálogo curto

Diálogo: O primeiro minuto de um coffee chat
Camila, gerente de marketing de São Paulo, encontra Sarah, que ela conheceu rapidamente em um evento na semana anterior.
Sarah Camila? Hi! Good to see you again.
Camila Hi Sarah, good to see you too. Thank you for making time.
Sarah Of course. Did you find the place okay?
Camila Yes, it was easy. I love this neighbourhood. Is this café one of your regular spots?
Sarah It is, actually. They make a really good oat latte. Can I get you something?
Camila Thank you, but let me get these. It’s my way of saying thanks for your time.
Sarah That’s kind of you. Thank you.


O diálogo mostra vários elementos do código: small talk breve e positivo; um reconhecimento educado do tempo da outra pessoa; um pequeno gesto de reciprocidade; nenhuma menção à busca de emprego até que a conversa esteja à vontade.

Instinto brasileiro, movimento canadense: o código completo

A tabela abaixo é o coração deste livro. Leia com calma. Marque as três linhas que mais descrevem você; elas são as suas prioridades para os próximos noventa dias.

	Instinto brasileiro	Como pode ser recebido no Canadá	Movimento canadense de networking
	Estabelecer credibilidade rapidamente com cargos e conquistas	Como venda excessiva antes de existir confiança	Desperte curiosidade primeiro; deixe a credibilidade surgir pelos exemplos
	Explicar as suas credenciais	Como uma lista que o ouvinte não consegue avaliar	Explique a sua contribuição: o que mudou porque você estava lá
	Criar proximidade pessoal antes de qualquer pedido profissional	Como lentidão, ou intimidade cedo demais	Faça uma pequena conexão profissional; a proximidade vem com a confiabilidade
	Esperar uma apresentação calorosa antes de contatar alguém	Como passividade; as oportunidades passam	Faça uma abordagem direta, respeitosa e específica
	Evitar dizer “não sei” para proteger a autoridade	Como postura defensiva	Faça uma boa pergunta; curiosidade é lida como competência
	Mostrar experiência descrevendo-a longamente	Como monólogo	Demonstre experiência com um exemplo curto e concreto
	Manter uma boa conversa pelo maior tempo possível	Como não perceber o ambiente	Saia com elegância no ponto alto, com um próximo passo
	Tratar “let’s meet sometime” como um plano real	Como interpretação errada da cortesia	Transforme a frase em uma proposta específica e fácil
	Aceitar horários flexíveis como sinal de calor humano	Como falta de confiabilidade	Trate a pontualidade como forma de respeito
	Entender uma recusa suave como “talvez mais tarde”	Como não ouvir a resposta	Trate a linguagem suave como um provável não; faça uma pergunta de esclarecimento
	Ajudar por meio de um favor pessoal (“vou falar com um amigo”)	Como algo informal e difícil de concretizar	Ajude com uma apresentação clara, com contexto e permissão
	Agradecer calorosamente uma vez, pessoalmente	Como algo incompleto	Agradeça por escrito em até 24 horas e depois conte o que você fez


Mesma intenção, outras palavras

Muitos mal-entendidos não têm a ver com valores, mas com a forma de dizer. As frases abaixo têm a mesma intenção; só o registro muda.

	Forma “à brasileira”	Forma “à canadense”
	“I know someone who can help you.”	“I could introduce you to someone who might be useful.”
	“You have to talk to my friend!”	“You might enjoy talking with a colleague of mine. Would an introduction help?”
	“Send me your CV.”	“Would you be comfortable sending me a short summary?”
	“Let’s do it!” (sem data)	“Would Tuesday at 10 work for you?”
	“I need a job.”	“I’m exploring project coordinator roles in municipal infrastructure.”
	“Can you help me?”	“Could I ask your perspective on one specific question?”
	“I will call you.” (e não liga)	“I’ll send you a note by Thursday.” (e envia)



In short (in English)
Canadian professional culture values punctuality, moderation, privacy and reciprocity. Phrases such as “that’s interesting” and “we should grab a coffee” are often polite, not concrete invitations. Be warm in tone and clear in content. Avoid personal questions at first (salary, age, religion, politics). Arrive five minutes early, use first names, offer a handshake, and after the conversation tell the person what you did with their advice.


Faça esta semana
Durante os próximos sete dias, preste atenção a três frases de cortesia canadenses (em uma loja, no trabalho, em um podcast, no ônibus). Anote o que foi dito e o que você acha que significava. Leve a sua lista para a próxima prática de inglês ou de networking.

Prática Scripts deste capítulo: 91 a 100 (Apêndice A, “Situações delicadas”). Desafios: 1 e 2 (Apêndice B).



CAPÍTULO 3
A Sua História Profissional: Apresentações e Autoapresentação
Transforme catorze anos de experiência brasileira em uma apresentação clara, crível e conversacional que os canadenses consigam lembrar e repetir.

Neste capítulo

	Montar uma apresentação de 10, de 30 e de 90 segundos

	Traduzir empregadores, cargos e resultados brasileiros para um ouvinte canadense

	Responder com segurança à pergunta “So, what brought you to Canada?”

	Evitar os cinco erros de apresentação mais comuns



Por que a sua apresentação importa mais do que o seu currículo

Em um evento de networking ou em um coffee chat, a sua apresentação é o único “documento” que a outra pessoa vai ler. A maioria das pessoas forma a primeira impressão nos primeiros trinta segundos. Elas se perguntam em silêncio: O que essa pessoa faz? Por que isso pode ser relevante para mim? É agradável conversar com ela?

Uma ótima apresentação faz três coisas: torna a sua identidade profissional clara, torna-a relevante para quem ouve e convida à conversa, em vez de encerrá-la.

As três camadas

Prepare três versões da sua apresentação. Use a que combina com o momento.

A versão de 10 segundos é para eventos cheios e cumprimentos rápidos. É uma frase só: a sua função, a sua área e um gancho.


“Hi, I’m Rafael. I’m a civil engineer, mostly infrastructure and water projects, and I’m new to Vancouver.”



A versão de 30 segundos é para conversas. Ela acrescenta a sua experiência, um resultado concreto e o que você está explorando.


“I’m a civil engineer with about fourteen years in infrastructure, mostly water and road projects in Brazil. My last role was leading a team of twenty-five on a water treatment expansion for a city of around 500,000 people. I recently moved to Vancouver, and I’m learning how the sector works here, especially municipal projects.”



A versão de 90 segundos é para coffee chats e entrevistas. Ela acrescenta uma história curta e uma pergunta.


“I’m a civil engineer with about fourteen years in infrastructure. I started in road design, then moved into project management on water systems. The project I’m proudest of was a treatment plant expansion that brought clean water to about 80,000 more people, delivered on time in a difficult regulatory environment. I moved to Vancouver this year with my family. Right now I’m learning how Canadian municipal projects are structured and what skills teams value. I’d love to hear how you got into the field here.”



A fórmula: Presente, Passado, Futuro (e uma Pergunta)

Quase toda apresentação forte segue esta estrutura:


	Presente: o que você faz ou em que está focado agora.

	Passado: uma ou duas provas que mostram profundidade.

	Futuro: o que você está explorando ou buscando.

	Pergunta: uma pergunta curta que passa a conversa para quem ouve.



Se você tiver só dez segundos, use Presente e Pergunta. Se tiver três minutos, acrescente uma história curta.

Traduzindo a sua experiência brasileira

O problema mais comum nas apresentações de recém-chegados é que o ouvinte não consegue situar a trajetória da pessoa. Um canadense não vai reconhecer uma empresa, uma universidade ou um cargo brasileiro. Traduza em quatro dimensões.

1. O empregador

Dê o porte e o setor, não apenas o nome. “I worked at a large Brazilian bank” ou “a national retail chain with about 400 stores” comunica escala. Se o nome for reconhecido internacionalmente, use-o; se não for, descreva a empresa.

2. O cargo

Traduza os cargos pela função. Coordenador pode ser “team lead” ou “manager”, dependendo do escopo; Gerente pode ser “manager” ou “senior manager”; Analista Sênior costuma ser “senior analyst”. Use o equivalente que corresponde ao que você realmente fazia, não a tradução literal. Na dúvida, descreva: “I led a team of eight.”

3. A escala

Números são universais. Use-os: tamanho da equipe, orçamento, número de clientes, faturamento, valor do projeto, tempo economizado, precisão melhorada. Converta moedas de forma aproximada quando ajudar (“a budget of roughly 12 million Canadian dollars”).

4. O resultado

Ouvintes canadenses lembram de resultados. “I reduced delivery time by 30%.” “I led a migration of 2 million records with no downtime.” “I trained 60 staff in a new process.”

	Antes (típico)	Depois (traduzido)
	“I was Gerente de Operações at a large company in São Paulo.”	“I was operations manager at a national logistics company with about 3,000 employees, running a distribution centre with 120 people.”
	“I did financial analysis and reports.”	“I built the monthly forecasting model for a business unit with about 90 million reais in revenue, which helped leadership cut costs by 8%.”
	“I worked with software.”	“I was a backend developer on a payments platform processing about 200,000 transactions a day.”
	“I am a marketing professional with many years of experience.”	“I lead digital marketing for consumer brands. In my last role I tripled online leads in eighteen months.”


Respondendo “What brought you to Canada?”

Você vai ouvir essa pergunta o tempo todo. Ela é simpática, não invasiva, e merece uma resposta curta, positiva e voltada para o futuro. Evite longas explicações sobre as dificuldades no Brasil. Escolha a versão verdadeira e positiva.

Exemplos de resposta

	“My family and I wanted a new chapter, and Canada offered a great balance of career and quality of life.”

	“I’ve worked internationally for a while, and Vancouver’s tech sector really interested me.”

	“My partner got an opportunity here, and I’m excited to build my own path in my field.”

	“I came for the education system for my kids, and I’m now rebuilding my career here.”



Depois da resposta, acrescente uma pergunta-ponte: “And how about you? How long have you been here?” A pergunta devolve a atenção à outra pessoa e inicia uma conversa natural.

Apresentando o seu nome

Muitos nomes brasileiros não são familiares para os canadenses, e muitos canadenses ficam receosos de pronunciá-los errado. Ajude-os. Ofereça uma vez, com um sorriso, um guia simples de pronúncia, e não peça desculpas.


“It’s Thiago. It sounds like ‘chee-AH-go.’ Hard to spell, easy to say.”



Se você usa uma versão em inglês do nome no trabalho (Tom, Rick, Cami), é uma escolha pessoal. Muitos recém-chegados acham útil no networking inicial; outros mantêm o nome completo. As duas opções são válidas. Decida conscientemente e seja coerente no LinkedIn, no e-mail e pessoalmente.

Os cinco erros mais comuns


	Recitar o currículo. Listar todas as funções em ordem cronológica. Escolha dois ou três destaques.

	Começar pedindo desculpas. “Sorry for my English” ou “I’m just a newcomer”. Substitua por “English is my second language, so please tell me if I’m unclear”. Melhor ainda: não diga nada e fale com clareza.

	Apoiar-se no cargo. Depender de cargos que significam pouco para os canadenses. Descreva o que você fazia.

	O monólogo. Falar por mais de 60 a 90 segundos sem fazer uma pergunta. Termine sempre convidando a outra pessoa a entrar na conversa.

	O objetivo vago. “I’m open to anything.” Interesses específicos são mais fáceis de ajudar. “I’m exploring project management roles in municipal infrastructure” dá às pessoas algo concreto com que trabalhar.



Praticando a sua apresentação


	Escreva as três versões. Leia-as em voz alta.

	Grave-se no celular. Preste atenção ao ritmo, à clareza e ao calor humano.

	Cronometre: 10 segundos, 30 segundos, 90 segundos.

	Adapte as versões para dois ou três públicos diferentes (um recrutador, um colega, um líder sênior).

	Teste com um canadense simpático e com outro recém-chegado. Pergunte: “What do you remember? What was unclear?”



Diálogo: apresentação em um evento de networking

Diálogo: Em um meetup do setor em Vancouver
Thiago, desenvolvedor de software de Curitiba, conhece Jordan.
Jordan Hi, I’m Jordan. Have you been to one of these before?
Thiago Hi Jordan, I’m Thiago. It’s my second. I’m a backend developer, mostly payments systems, and I moved to Vancouver about four months ago.
Jordan Nice. What kind of payments work?
Thiago Mostly high-volume transaction processing. In Brazil, I worked on a platform handling about 200,000 transactions a day. I’m trying to understand how fintech teams are structured here. What do you do?
Jordan I’m a product manager at a fintech startup. We’re actually hiring developers, though not in your area yet.
Thiago That’s good to know. What do you enjoy most about working in fintech in Vancouver?


Repare no que Thiago fez: disse a sua função, deu uma prova com um número, citou um interesse específico e terminou com uma pergunta. Ele não pediu emprego. Jordan ofereceu a informação útil por conta própria.

Instinto brasileiro, movimento canadense

A tradução
Contar tudo
Instinto brasileiro
“Se a conversa está indo bem, eu deveria contar tudo sobre a minha experiência para a pessoa entender o quanto posso contribuir.”
Como pode ser recebido no Canadá
Quem ouve não consegue guardar quinze anos na cabeça. Quanto mais você fala, menos a pessoa lembra.
O movimento canadense
Diga o suficiente para despertar curiosidade. Uma função, um número, um interesse, uma pergunta. Deixe que a pessoa peça mais.


Menos eficaz / Mais eficaz: Duas apresentações
Carlos, gerente de projetos de São Paulo, conhece Mark em um café da manhã do setor.
✗ Menos eficaz
Mark So, what do you do?
Carlos I am a project manager. I have fifteen years of experience in Brazil. I worked at three big companies, I have an MBA, and I am PMP certified. I managed many projects, very big projects, in infrastructure and energy. I am looking for opportunities.
Mark Oh, great. Well, good luck with the search.
✓ Mais eficaz
Mark So, what do you do?
Carlos I’m a project manager, mostly infrastructure. What kind of projects are you working on these days?
Mark Mostly transit, actually. The new line extension.
Carlos That’s interesting. I spent most of my career in infrastructure in São Paulo, including a metro station project. How different is the project environment here?
Mark Very different on the approvals side. Have you heard about how the procurement works?
Por que a segunda versão funciona
Na primeira versão, Carlos respondeu a todas as perguntas que Mark ainda não tinha feito e terminou com um pedido. Na segunda, deu uma identidade, voltou a atenção para Mark e ofereceu uma única prova relevante só quando ela se conectava ao trabalho de Mark. Mark fez a pergunta seguinte por conta própria. Quando a outra pessoa pede mais, ela já está curiosa.



In short (in English)
Prepare three versions of your introduction: 10 seconds, 30 seconds and 90 seconds. Use the formula Present, Past, Future and Question. Translate employers, titles and results for a Canadian audience: use size, numbers and outcomes instead of titles nobody recognizes. Answer “What brought you to Canada?” briefly and positively. Avoid apologizing for your English, reciting your résumé and speaking without asking a question.


Faça esta semana
Escreva as suas apresentações de 10, 30 e 90 segundos. Grave-se dizendo cada uma. Compartilhe a versão de 30 segundos com um contato canadense e pergunte: “What would you remember about me tomorrow?”

Prática Scripts deste capítulo: 1 a 10 (Apêndice A, “Primeiras apresentações”). Desafios: 3 e 4 (Apêndice B). Fichas: C1 e C2 (Apêndice C).



PARTE II
As Conversas
Small talk, coffee chats, pedidos de conselho e eventos: os quatro cenários em que começam as relações profissionais no Canadá.



CAPÍTULO 4
Small Talk: a Habilidade que Abre Portas
A conversa leve e de baixo risco que os canadenses usam para decidir se gostam de conversar com você, e como fazê-la bem sem perder a autenticidade.

Neste capítulo

	Entender para que serve o small talk e por que ele não é “vazio”

	Aprender um ciclo de conversa simples em quatro passos

	Conhecer os assuntos seguros, os delicados e os que é melhor evitar por enquanto

	Usar assuntos típicos de Vancouver que abrem conversas com naturalidade



Por que o small talk importa mais do que você imagina

Muitos profissionais brasileiros descrevem o small talk como superficial, até irritante: “Por que falar do tempo se podemos falar de coisas sérias?” Ajuda entender o que o small talk faz. Ele é um teste de compatibilidade de baixo risco. Em poucas trocas, cada pessoa descobre: essa pessoa é simpática? Respeitosa? Fácil de conversar? Eu me sentiria à vontade para apresentá-la a um colega?

Os canadenses costumam ser reservados com desconhecidos e cuidadosos com assuntos pessoais. O small talk dá aos dois lados um espaço seguro e neutro para criar simpatia antes de passar a algo mais substancial. É uma habilidade, não um talento, e pode ser aprendida em poucas semanas com prática deliberada.

Você já tem o melhor recurso para o small talk: interesse genuíno pelas pessoas. A tarefa é canalizá-lo para os assuntos e o ritmo que soam naturais no Canadá.

O ciclo Ask, Share, Link

O small talk fracassa quando parece uma entrevista (só perguntas) ou um monólogo (só afirmações). Um ciclo simples mantém o equilíbrio.


	Pergunte (Ask): faça uma pergunta aberta sobre a outra pessoa ou o lugar.

	Compartilhe (Share): ofereça algo curto e relevante sobre você em resposta ao que ela disse.

	Conecte (Link): encontre algo em comum ou faça uma pergunta de continuação que aproveite o que ela disse.

	Repita ou saia com elegância.




Ask: “How did you hear about this event?”

Share: “I found it through a LinkedIn group. I’m new to the city and trying to meet people in my field.”

Link: “You said you work in logistics. Was that your path from the start, or did you change sectors?”



O ciclo funciona porque cada frase que você diz dá à outra pessoa algo a que responder.

Assuntos seguros

Comece por assuntos universais, positivos e de baixo risco. São os equivalentes canadenses de “Tudo bem?” e “Como foi o fim de semana?”.

	Assunto	Exemplo de abertura
	O lugar	“This is a great venue. Have you been here before?”
	Tempo e estações	“I’m still getting used to the rain. How do you deal with the grey months?”
	Fim de semana ou planos	“Do you have any plans for the weekend?”
	Natureza e lazer	“I hear the hiking here is amazing. Any trail you’d recommend?”
	Comida e café	“Do you have a favourite coffee place around here?”
	Viagens	“Have you been to Brazil, or is it on your list?”
	Vida local	“What do you like most about living in Vancouver?”
	Trabalho, de leve	“What kind of work are you in?” (e depois siga a pessoa)
	Esportes e eventos	“Are you a hockey fan? I’m still learning the game.”
	Transporte e deslocamento	“How is the commute for you? I’m still learning the transit system.”


Assuntos para tratar com cuidado ou evitar no início

Não porque sejam proibidos para sempre, mas porque são uma má abertura com um novo contato profissional.

	Assunto	Por que evitar no início	O que fazer
	Salário e custo da moradia	Visto como privado	Deixe a pessoa tocar no assunto; em conversas de conselho, foque em informações de mercado
	Idade, estado civil, filhos	Considerado pessoal	Compartilhe as suas informações se for natural; não pergunte primeiro
	Religião e política	Divisivo, pessoal	Ouça; mude de assunto com delicadeza se surgir
	Situação migratória, vistos	Sensível e fora do tema	Compartilhe só o necessário
	Críticas ao Canadá ou ao Brasil	Pode soar negativo ou crítico demais	Fale das diferenças de forma positiva, como “I’m noticing that...”
	Preço dos imóveis	Comum, mas muitas vezes estressante	Aceitável se a outra pessoa trouxer o assunto; evite reclamar
	Corpo, peso, aparência	Considerado inadequado	Elogie só coisas neutras (uma apresentação, uma boa pergunta)


Entrando em uma conversa

Chegar a um grupo de desconhecidos é o momento mais difícil. Use a “entrada em três frases”.


	Aproxime-se de alguém sozinho ou de um pequeno grupo com linguagem corporal aberta (uma brecha na roda, ou pessoas voltadas para fora).

	Diga um cumprimento curto: “Hi, may I join you?”

	Apresente-se e faça uma pergunta simples: “I’m Camila. How do you know the host?”



Se você estiver sozinho em uma mesa, pode usar uma abertura situacional: “Is this seat taken?” ou “Do you know if the food is served after the talk?”

Mantendo a conversa


	Fique atento aos ganchos. Um gancho é qualquer detalhe sobre o qual você pode perguntar mais: uma cidade, um interesse, um projeto, uma viagem.

	Use reconhecimentos curtos. “Interesting”, “That makes sense”, “I didn’t know that”.

	Faça uma pergunta de continuação antes de mudar de assunto. Ela mostra que você está ouvindo.

	Aceite silêncios curtos. As conversas canadenses costumam ter pausas breves. Elas não significam que a conversa acabou.

	Use o humor com leveza. O humor autodepreciativo, como “I’m still learning how to dress for the rain”, costuma ser bem recebido. Evite sarcasmo no início.



Encerrando uma conversa com elegância

Encerrar é tão importante quanto começar, e muitos recém-chegados evitam o networking por medo de ficar “presos” numa conversa. Uma saída educada é normal e esperada.


	“It was really nice talking to you. I’m going to grab a drink and say hello to a few more people.”

	“I’d love to continue this conversation. Could we connect on LinkedIn?”

	“I should say hello to someone before they leave. Thank you for the chat.”

	“Thank you for the insight about project management in B.C. I’ll follow up with you this week.”



Saia com simpatia, de forma específica e logo. Uma conversa que termina em tom positivo é muito melhor do que uma que se arrasta.

Puxando conversa em Vancouver

Cada cidade tem a sua própria cultura de small talk. Em Vancouver, os assuntos abaixo costumam abrir conversas com facilidade:


	A natureza: montanhas, trilhas, esqui, o seawall, caiaque, passeios de fim de semana.

	O tempo e as estações: a chuva, “o primeiro dia de sol”, invernos amenos em comparação com o resto do Canadá.

	Comida e cultura do café: uma cidade muito diversa, com forte culinária asiática, indígena e internacional.

	Transporte e bairros: deslocamento diário, Kitsilano, Commercial Drive, North Vancouver.

	Setores e ideias: tecnologia, cinema e mídia, portos e logística, energia limpa, imóveis e construção, saúde e ciências da vida.

	Diversidade cultural: Vancouver é muito multicultural; a curiosidade sobre a origem de alguém costuma ser bem-vinda quando é respeitosa e não invasiva.



Curiosidade, sim; curiosidade sobre a origem, com cuidado
Perguntas como “Where are you really from?” podem soar excludentes para pessoas nascidas no Canadá. Prefira perguntas abertas como “How long have you been in Vancouver?” ou “What brought you here?”. A sua origem é um assunto natural quando você se apresenta; a da outra pessoa não precisa ser.

As forças brasileiras no small talk

Você tem vantagens que talvez não reconheça:


	O calor humano deixa as pessoas à vontade.

	Contar histórias é uma força brasileira. Uma anedota curta e simpática sobre uma viagem, uma comida ou um costume brasileiro curioso é um presente para a conversa.

	A curiosidade pelas pessoas gera perguntas melhores.

	O humor é uma ótima ponte, quando usado com moderação.



O ajuste é manter tudo curto e equilibrado. Conte uma história em trinta a sessenta segundos e depois faça uma pergunta.

Diálogo: do small talk à conexão

Diálogo: Depois de um painel em um evento de negócios
Luciana, contadora de Porto Alegre, conversa com Priya depois de uma sessão.
Luciana That was a really interesting panel. The part about automation in finance teams stayed with me.
Priya I agree. I thought the comment about reskilling was spot on. Have you worked in finance for long?
Luciana About twelve years, mostly in accounting and audit support. I moved to Vancouver last spring, so I’m learning how it works here. How about you?
Priya I’m a finance manager at a mid-size company. I moved here from Toronto six years ago.
Luciana How does Vancouver compare with Toronto for you?
Priya Slower pace, more outdoors. I think I traded the subway for the mountains. Do you hike?
Luciana Not yet, but everyone tells me I must. Any beginner trail you’d recommend?
Priya Quarry Rock is a good start. Scenic and not too hard.
Luciana Perfect, thank you. And may I connect with you on LinkedIn? I’d enjoy hearing more about how you moved into finance management.
Priya Of course.


Em nove trocas curtas, Luciana passou do painel ao trabalho, a um interesse pessoal e a uma conexão concreta. Repare que ela pediu uma conexão no LinkedIn e mencionou um interesse real e específico, em vez de pedir emprego.

Instinto brasileiro, movimento canadense

A tradução
Ficar pessoal para ficar próximo
Instinto brasileiro
“Calor humano é entrar logo no pessoal: família, idade, onde você mora, quanto paga de aluguel.”
Como pode ser recebido no Canadá
Numa primeira conversa profissional, perguntas pessoais podem parecer invasivas, mesmo quando feitas com carinho.
O movimento canadense
Seja caloroso no tom e neutro no assunto. Deixe a outra pessoa decidir quando a conversa fica pessoal.


A tradução
Pular para a conversa “de verdade”
Instinto brasileiro
“Small talk é vazio. Vamos direto ao assunto interessante.”
Como pode ser recebido no Canadá
Muitas vezes é pelo small talk que um colega canadense decide se é confortável estar perto de você. Pular essa etapa pode parecer brusco.
O movimento canadense
Invista dois ou três minutos de small talk e depois faça a ponte para o trabalho com uma pergunta aberta.


Menos eficaz / Mais eficaz: Da entrevista à conversa
Ana, analista de dados de Recife, conhece Kevin em um meetup.
✗ Menos eficaz
Ana Where do you work?
Kevin At a health-tech company.
Ana What do you do there?
Kevin I lead the data team.
Ana How many people?
Kevin About eight.
✓ Mais eficaz
Ana What brings you to this meetup?
Kevin I lead a data team at a health-tech company, and we’re thinking about hiring.
Ana That sounds like a busy time. I worked in health data in Brazil, so I’m curious: what kind of problems is your team focused on right now?
Kevin Mostly patient flow. Hospitals here have real capacity issues.
Ana We had very similar problems in Recife. What’s been the hardest part?
Por que a segunda versão funciona
A primeira versão é um questionário: cada pergunta é fechada e Ana não compartilha nada, então Kevin não tem a que responder. A segunda usa Ask, Share, Link. Ana faz perguntas abertas, compartilha um fato relevante e o conecta ao mundo de Kevin. Agora a conversa tem para onde ir.



In short (in English)
Small talk is not empty conversation: it is a test of compatibility and trust. Use the Ask, Share, Link loop. Start with safe topics (the setting, the weather, weekends, trails, coffee, travel) and at first avoid salary, age, religion, politics and immigration status. Learn to enter and leave conversations gracefully. Your warmth and your talent for storytelling are advantages; just keep stories short and ask questions.


Faça esta semana
Tenha três conversas de small talk com pessoas de fora da sua família: um vizinho, um barista, um colega de curso, um colega de trabalho. Em cada uma, use o ciclo Ask, Share, Link e escreva uma linha sobre o que funcionou.

Prática Scripts deste capítulo: 11 a 20 (Apêndice A, “Aberturas e pontes de small talk”). Desafios: 5 e 6. Fichas: C3.



CAPÍTULO 5
O Coffee Chat: Networking Individual
Como pedir, conduzir e encerrar uma conversa de 25 minutos que deixa um profissional canadense contente por ter conhecido você.

Neste capítulo

	Escrever um pedido claro, respeitoso e fácil de aceitar

	Preparar-se para um coffee chat em 30 minutos

	Conduzir uma conversa de 25 minutos com uma estrutura simples

	Encerrar com gratidão e um próximo passo



O que é um coffee chat

Um coffee chat (às vezes chamado de informational interview, ou simplesmente “grabbing a coffee”) é uma conversa curta e voluntária, presencial ou online, na qual um profissional compartilha experiência e perspectiva com outro. A duração típica é de 20 a 30 minutos. É o formato de networking mais eficaz para recém-chegados, porque permite profundidade sem pressão.

Lembre-se do objetivo: aprender e criar relacionamento, não pedir emprego. Se surgir uma oportunidade, ela surge porque a conversa foi boa.

A quem pedir

Comece por pessoas que estão um ou dois passos à sua frente.


	Outros recém-chegados que estejam de um a três anos à sua frente na mesma área.

	Ex-alunos da sua universidade brasileira ou do seu curso profissional que hoje vivem no Canadá.

	Ex-colegas ou amigos de amigos no Canadá.

	Profissionais da sua área, encontrados pelo LinkedIn, em eventos de associações e em meetups.

	Conectores da comunidade: orientadores de organizações de apoio a imigrantes, mentores de programas para recém-chegados, voluntários de associações.



Procure pessoas que fizeram recentemente o caminho que você quer fazer, e não apenas altos executivos. Colegas e quase colegas têm conselhos mais atuais e mais tempo.

O pedido: cinco elementos de uma boa mensagem

Um pedido forte é curto, específico, cordial e fácil de recusar. Inclua cinco elementos:


	Quem você é, em uma linha.

	Como encontrou a pessoa, ou por que ela.

	O que você gostaria: uma conversa de 20 minutos sobre um tema.

	Por que isso importa para você, em poucas palavras.

	Uma saída fácil e um próximo passo fácil.




Subject: Quick question about your path into infrastructure project management

Hi David,

I’m Rafael, a civil engineer who recently moved to Vancouver from Brazil. I found your profile through the local engineering association, and your path into municipal project management caught my eye.

Would you be open to a 20-minute coffee or video call in the next few weeks? I’d love to hear how you approached the transition and what skills teams here value most.

If your schedule is tight, I completely understand. Thank you for considering it.

Best regards,

Rafael



Repare no que a mensagem não inclui: currículo, pedido de emprego, uma longa história pessoal ou um vago “let’s connect”. O Capítulo 8 traz versões para o LinkedIn.

Facilitando o “sim”


	Ofereça duas ou três opções de horário ou um link de agendamento.

	Deixe a pessoa escolher o formato: presencial, vídeo ou telefone.

	Sugira um lugar público e conveniente, perto do escritório dela.

	Diga a duração com clareza: “20 minutes”.

	Ofereça-se para pagar o café (e pague).



Preparando-se em trinta minutos


	Pesquise a pessoa. Leia o perfil dela no LinkedIn, as publicações recentes e a página da empresa. Encontre dois detalhes que você possa mencionar com sinceridade.

	Defina o seu objetivo para a conversa: por exemplo, “entender como funcionam as licitações municipais” ou “pedir conselho sobre quais certificações buscar primeiro”.

	Prepare cinco perguntas (veja abaixo) e escolha três.

	Ensaie a sua apresentação de 90 segundos (Capítulo 3).

	Planeje a logística. Endereço, trajeto, horário de chegada, uma forma de avisar se atrasar.



A estrutura de 25 minutos

	Minutos	Etapa	O que fazer
	0 a 3	Aquecimento	Cumprimente, agradeça, faça um small talk breve sobre o lugar ou o dia
	3 a 6	A sua história	Apresentação de 90 segundos; diga o tema que você queria conversar
	6 a 20	A história e os conselhos da pessoa	Faça perguntas; ouça; anote pouco
	20 a 23	A sua direção	Resuma o que aprendeu; faça uma pergunta de “próximo passo”
	23 a 25	Encerramento	Agradeça; ofereça algo em troca; confirme o follow-up


Boas perguntas para fazer

Perguntas abertas, que convidam a histórias e perspectivas, costumam gerar as melhores conversas.


	“How did you first get into this field, and what surprised you about the path?”

	“What does a typical week look like in your role?”

	“What skills or experiences do people on your team value most?”

	“What do you wish you had known when you started in Canada?”

	“What are the common misunderstandings about people with international experience?”

	“How do hiring decisions get made in your company or sector?”

	“Which communities, associations or events would you recommend for someone in my field?”

	“If you were in my position, what would you do in the next ninety days?”

	“Is there anyone you think I should speak to, and would you be comfortable making an introduction?”



As duas últimas perguntas são as mais produtivas. Elas geram uma direção e, muitas vezes, uma indicação.

Perguntas a evitar


	“Can you get me a job?” ou “Does your company have any openings?” (diretas demais, cedo demais).

	“How much do you earn?” (privado).

	“Why is it so hard for newcomers to get hired?” (coloca a pessoa na defensiva).

	Perguntas que uma busca rápida na internet responderia.



Escuta, anotações e presença


	Guarde o celular. Um celular na mesa sinaliza distração.

	Faça anotações breves, à mão ou no celular, depois de pedir permissão: “Do you mind if I jot down a few notes? Your advice is really helpful.”

	Mostre que está acompanhando: acene com a cabeça, resuma, faça uma pergunta de continuação.

	Respeite o tempo. No minuto 22 ou 23: “I know we said twenty-five minutes. Thank you so much. I’d love to follow up with you in a few weeks.”



Pagamento e etiqueta

Normalmente se espera que quem fez o convite se ofereça para pagar o café, e a outra pessoa costuma aceitar ou dizer “Let’s split”. Não discuta no balcão. Um simples “My treat. Thanks again for your time” basta. Em chamadas de vídeo, não há pagamento, mas uma mensagem de agradecimento é indispensável.

Encerrando com um próximo passo

Encerre com três elementos:


	Gratidão: específica e sincera.

	Uma pequena oferta: “If I come across anything useful about Brazilian infrastructure companies in Canada, I’ll send it to you.”

	Um próximo passo claro: “I’ll follow up with a short note tonight, and I’ll let you know how things go with the contact you suggested.”



Diálogo: um coffee chat na prática

Diálogo: Rafael encontra David
Rafael, engenheiro civil, e David, gerente de projetos, em um café no centro.
Rafael Thank you again for taking the time, David. I really appreciate it.
David My pleasure. Happy to help. What would you like to talk about?
Rafael I’m a civil engineer with about fourteen years in water and infrastructure projects in Brazil. I moved to Vancouver recently, and I’m trying to understand how project teams are structured here and what skills matter most for someone with international experience.
David That’s a good topic. Honestly, the biggest thing is understanding the local standards and the way projects get approved. Do you know much about the permitting process?
Rafael Only at a high level. What would you recommend I learn first?
David Spend some time on the municipal and provincial regulations. There are professional courses that help. And get involved with the local engineering association.
Rafael That’s really helpful. Is there anyone in your network you think I should speak with?
David Actually, yes. A former colleague, Mei, works on water systems. I’ll introduce you by email.
Rafael That would be wonderful. Thank you. I’ll send you a short note this evening, and I’ll update you after I speak with Mei.


Repare que Rafael nunca pediu emprego. O resultado mais valioso, uma apresentação a uma pessoa específica, veio de uma pergunta simples: “Is there anyone you think I should speak with?”

Instinto brasileiro, movimento canadense

A tradução
Esperar a apresentação calorosa
Instinto brasileiro
“Contatar um desconhecido diretamente é falta de educação. Devo esperar alguém me apresentar.”
Como pode ser recebido no Canadá
Em ambientes profissionais canadenses, uma mensagem direta, respeitosa, específica e curta é comum e muitas vezes bem-vinda. Esperar apresentações pode significar esperar meses.
O movimento canadense
Escreva diretamente às pessoas, com um motivo claro, um pedido pequeno e uma forma fácil de dizer não.


Menos eficaz / Mais eficaz: Abrindo um coffee chat
Luciana encontra Priya para um café de 25 minutos.
✗ Menos eficaz
Luciana Thank you so much for meeting me. So, I’m looking for a job in accounting. I brought my résumé. Does your company have any openings?
Priya Hmm, not right now, I’m afraid. But I can keep an eye out.
✓ Mais eficaz
Luciana Thank you so much for meeting me. I know your time is valuable, so I’ll keep us to about 20 minutes. I’m an accountant with twelve years in audit support, and I’m trying to understand how finance teams here are structured. How did you move into finance management?
Priya Good question. It was a bit accidental, actually...
Por que a segunda versão funciona
A primeira abertura transforma uma conversa de aprendizado em uma decisão de contratação do tipo sim ou não, e a resposta honesta é quase sempre não. A segunda respeita o tempo, dá uma identidade curta e faz uma pergunta de história que convida Priya a falar de algo que ela conhece bem. No fim, Priya vai saber o que Luciana procura sem ter sido convocada a resolver o problema.



In short (in English)
A coffee chat is a short conversation (20 to 30 minutes) for learning, not for asking for a job. Write a request that is short, specific and easy to decline. Prepare five questions and choose three. Structure the conversation: warm-up, your story, their story and advice, next step, close. Offer to pay for the coffee, finish on time and send a thank-you the same day.


Faça esta semana
Escolha uma pessoa que esteja um passo à sua frente. Escreva e envie um pedido de coffee chat usando os cinco elementos. Use o Script 31 como ponto de partida, se quiser.

Prática Scripts deste capítulo: 31 a 40 (Apêndice A, “Pedidos e perguntas de coffee chat”). Desafios: 7 e 8. Fichas: C4 e C5.



CAPÍTULO 6
Pedir Conselho sem Pedir Emprego
O pedido mais poderoso do networking canadense é um pedido de perspectiva. Aprenda a pedir de um jeito que gera ajuda, não desconforto.

Neste capítulo

	Entender por que pedidos de conselho funcionam onde pedidos de emprego falham

	Usar a Escada de Pedidos para fazer pedidos de tamanho crescente

	Formular pedidos difíceis com clareza e educação

	Responder com elegância ao “não”, ao silêncio e às recusas suaves



Por que o conselho funciona

Quando você pede emprego a um desconhecido, você lhe dá um problema: ou ele tem uma vaga para você, ou tem de recusar. Quando você pede um conselho, você lhe dá uma oportunidade: compartilhar conhecimento, sentir-se útil e ajudar alguém sem compromisso. A maioria das pessoas diz sim a pedidos de conselho. Muitas ainda dizem, por conta própria: “Actually, let me introduce you to someone.”

Isso não significa esconder o seu objetivo. Significa escolher o tamanho certo de pedido para a fase da relação.

A Escada de Pedidos

Pense nos pedidos como uma escada. Comece pelos degraus de baixo. Suba à medida que a confiança cresce.



Degrau: 1

Tipo de pedido: Informação

Exemplo: “Which associations are most active in this field?”

Quando: Primeiro contato




Degrau: 2

Tipo de pedido: Perspectiva

Exemplo: “How would you approach this transition?”

Quando: Primeira ou segunda conversa




Degrau: 3

Tipo de pedido: Feedback

Exemplo: “Could I share my résumé summary and hear your reaction?”

Quando: Depois de criar afinidade




Degrau: 4

Tipo de pedido: Apresentação

Exemplo: “Is there someone you think I should speak with?”

Quando: Depois de uma boa conversa




Degrau: 5

Tipo de pedido: Indicação ou recomendação

Exemplo: “Would you be comfortable passing my résumé to the hiring manager?”

Quando: Depois que a pessoa demonstrou interesse por você




Degrau: 6

Tipo de pedido: Oportunidade direta

Exemplo: “I’m interested in the role posted on your team. Could we talk about it?”

Quando: Quando existe uma vaga específica





A maioria dos fracassos no networking vem de começar no degrau 5 ou 6 com um desconhecido. A maioria dos sucessos vem de começar no degrau 1 ou 2 e deixar a relação subir naturalmente.

Ser claro é ser gentil

Um pedido de conselho também precisa ser específico. Um pedido vago, como “I’d love your advice on my career”, é difícil de responder. Um pedido específico é fácil.

	Vago	Específico
	“I need advice about working in Canada.”	“I’m deciding between pursuing a PMP certification and a local construction management program. Which would you prioritize?”
	“Can you help me find a job?”	“I’m targeting project coordinator roles at engineering firms. Which firms would you suggest I research?”
	“Please review my CV.”	“Could you tell me whether this one-page summary communicates my experience clearly to a Canadian hiring manager?”


Cinco pedidos de conselho que funcionam


	A pergunta do caminho: “How did you move from X to Y?”

	A pergunta do panorama: “Who are the main employers or communities in this field in B.C.?”

	A pergunta das habilidades: “What skills would make the biggest difference in the first year?”

	A pergunta de revisão: “Could I show you how I describe my experience and hear your reaction?”

	A pergunta da apresentação: “Based on what I’ve shared, is there someone you think I should speak with?”



Do conselho à indicação

Em algum momento de uma boa relação, a indicação se torna natural. Nunca a exija. Crie as condições para ela.


	Demonstre adequação na própria conversa.

	Facilite: ofereça um resumo curto que a pessoa possa encaminhar (de três a cinco linhas).

	Peça permissão e ofereça uma saída fácil.

	Agradeça, qualquer que seja a resposta.




“Based on our conversations, I’m very interested in the project coordinator role on your team. I understand that it’s not always possible, but would you be comfortable forwarding my résumé to the hiring manager? I’ve attached a two-line summary to make it easy. Either way, I appreciate your advice.”



O que as pessoas observam quando você pede

Os profissionais canadenses costumam responder com generosidade a pedidos de conselho, mas também observam como você se comporta depois. Quem recebe mais ajuda é quem:


	Coloca o conselho em prática e dá retorno.

	Reconhece o tempo da outra pessoa.

	Não insiste quando a resposta é não.

	Mantém contato sem pedir algo toda vez.



Quando a resposta é “não”, silêncio ou “talvez”

A maioria dos pedidos que não dão certo esbarra no momento ou no volume de trabalho, não em você.


	Silêncio: envie um lembrete educado depois de sete a dez dias. Depois disso, deixe para lá.

	Um não suave (“I’m very busy right now”): “Completely understand. If your schedule opens up later, I’d welcome a conversation. Thank you anyway.”

	Um “talvez”: proponha uma data específica e mantenha tudo fácil: “How about a 15-minute call on Thursday or Friday?”

	Um não firme: “Thank you for letting me know. I appreciate your time.” Siga em frente.



Aprender a receber um não sem levar para o lado pessoal é uma competência profissional. Os melhores networkers tratam o não como informação, não como rejeição.

Ética: pedir com integridade


	Não exagere a sua experiência, as suas qualificações ou os seus contatos.

	Não use nomes nem dê a entender que um contato em comum recomenda você se ele não recomendou.

	Respeite a confidencialidade: não repita o que alguém lhe contou em confiança.

	Dê crédito às pessoas que ajudaram você.



A integridade se acumula. A sua reputação viaja mais rápido do que o seu currículo.

Diálogo: do conselho à indicação

Diálogo: Uma terceira conversa
Camila conversa com Sarah, diretora de marketing, três semanas depois do primeiro café.
Sarah It’s good to see you again. How did the networking event go?
Camila Very well. I met the marketing lead from the company you mentioned, and we’re having coffee next week. Thank you for the suggestion.
Sarah That’s great. And how’s your search going?
Camila I’m focusing on brand and digital marketing roles at consumer companies. I’ve been refining my portfolio based on your feedback, and I actually have a version I’d love your reaction to, if you have five minutes.
Sarah Sure, send it over.
Camila Thank you. And if, after reading it, you feel comfortable introducing me to anyone on your team or in your network, I’d really appreciate it. No pressure at all.
Sarah Let me look at it and I’ll let you know. Send it tonight.


Camila deu retorno, colocou em prática o conselho anterior, pediu feedback (degrau 3) e depois mencionou apresentações (degrau 4), com uma saída fácil.

Instinto brasileiro, movimento canadense

A tradução
Ser direto sobre o emprego
Instinto brasileiro
“Pedir conselho quando eu quero mesmo é emprego parece indireto, quase desonesto. Não é melhor ser direto?”
Como pode ser recebido no Canadá
Pedir conselho não é disfarce; é o tamanho certo de pedido para uma relação que ainda é nova. Você pode ser totalmente transparente sobre o seu objetivo.
O movimento canadense
Diga o seu objetivo abertamente e depois faça uma pergunta menor: “I’m looking for a project coordinator role. At this stage, what I’d value most is your perspective on which firms to research.”


Menos eficaz / Mais eficaz: Pedindo uma apresentação
A segunda conversa de Thiago com Alex, gerente de produto.
✗ Menos eficaz
Thiago You know a lot of people. Can you help me get into one of the big fintech companies?
Alex Well, I’d need to know more about what you’re looking for.
✓ Mais eficaz
Thiago Based on what we discussed, I’m focusing on backend roles at payments companies with high transaction volumes. Is there anyone you think it would be worth my talking to? Only if you’d be comfortable making an introduction.
Alex Actually, yes. A friend of mine leads platform engineering at a payments startup. Let me check with her.
Por que a segunda versão funciona
O primeiro pedido é vago e grande: pede que Alex resolva a busca inteira de Thiago. O segundo é específico (um tipo de função), pequeno (uma conversa) e fácil de recusar. Pedidos específicos são mais fáceis de atender porque quem ajuda consegue pensar imediatamente em um nome.



In short (in English)
Asking for advice works better than asking for a job, because it gives the other person a chance to help without commitment. Use the Ask Ladder: information, perspective, feedback, introduction, referral and, finally, a direct opportunity. Be specific, make it easy to say no, and always say thank you. Go back to the people who helped and tell them what you did with their advice. A “no” or a silence is usually about timing, not about you.


Faça esta semana
Identifique uma pessoa no degrau 2 ou 3 da escada. Escreva um pedido de conselho específico usando um dos cinco tipos acima. Envie.

Prática Scripts deste capítulo: 41 a 50 (Apêndice A, “Pedindo conselho”). Desafios: 9 e 10. Fichas: C6.



CAPÍTULO 7
Conferências, Meetups e Eventos de Networking
Um sistema prático para entrar numa sala cheia de desconhecidos, ter três conversas úteis e sair com conexões reais.

Neste capítulo

	Escolher eventos alinhados aos seus objetivos

	Preparar-se antes, atuar durante e dar follow-up depois

	Usar uma abordagem repetível para entrar e sair de conversas

	Lidar com eventos online e com o desafio de quem é introvertido



Por que eventos são diferentes

Num coffee chat, você tem toda a atenção de uma pessoa. Num evento, você tem uma multidão, barulho, pouco tempo e o cansaço de recomeçar várias vezes. Muitos recém-chegados acham os eventos o ambiente mais intimidador. Ajuda ajustar o objetivo: você não está lá para conhecer todo mundo; está lá para ter duas ou três boas conversas e sair com um ou dois follow-ups reais.

Escolhendo os eventos certos

Qualidade vale mais do que quantidade. Procure eventos em que os seus objetivos e o público da sala estejam alinhados.


	Associações profissionais: os capítulos locais das associações da sua área costumam promover palestras mensais e noites de networking. Por exemplo, associações de engenharia, contabilidade, gestão de projetos, marketing e recursos humanos.

	Meetups do setor: tecnologia, design, dados, energia limpa, cinema e mídia, logística e comércio, saúde e ciências da vida.

	Eventos de universidades e ex-alunos: palestras abertas, feiras de carreira e redes de ex-alunos.

	Eventos para recém-chegados: organizações de apoio a imigrantes costumam promover painéis com empregadores e oficinas de carreira.

	Câmaras de comércio e conselhos empresariais: incluindo eventos com foco no Brasil ou na América Latina.

	Ações de voluntariado: uma ótima forma de criar relações por meio de trabalho em conjunto.

	Eventos sociais informais: grupos de intercâmbio de idiomas, grupos de trilha, clubes esportivos, festivais comunitários.



Use plataformas como Meetup, Eventbrite e LinkedIn Events para encontrá-los, e pergunte aos seus contatos a quais eventos eles realmente vão.

Gratuito, sem pressão, recorrente
Para a maioria dos recém-chegados, os melhores eventos são pequenos (de vinte a sessenta pessoas), recorrentes (mensais) e sobre um tema que realmente interessa. Os rostos conhecidos aparecem na terceira visita, e é na terceira visita que a conversa de verdade começa.

Antes do evento: a preparação de 20 minutos


	Defina uma meta pequena. “Conhecer duas pessoas de logística” é melhor do que “fazer networking”.

	Consulte a lista de participantes ou de palestrantes, se houver. Escolha duas pessoas que você gostaria de conhecer.

	Prepare as suas apresentações (10 e 30 segundos) e duas perguntas.

	Prepare as suas saídas (duas frases de encerramento educadas).

	Planeje a logística: chegue nos primeiros trinta minutos, quando a sala está menos cheia e as pessoas estão mais abertas. Saiba o seu trajeto e leve celular, caneta e alguns cartões de visita, se fizer sentido (um QR code para o seu perfil do LinkedIn também é aceitável).

	Cuide da aparência. O padrão comum em Vancouver é o business casual: arrumado, confortável, sem formalidade excessiva. Se o evento for num ambiente corporativo, vista-se um nível acima.



Durante o evento: uma abordagem em cinco passos

1. Chegue cedo, respire e observe. Chegar cedo dá tempo para se acomodar e conhecer as pessoas à medida que elas chegam.

2. Comece pela conversa mais fácil. Procure alguém sozinho, perto da comida ou do credenciamento. Muitas vezes, essa pessoa fica aliviada por ser abordada.

3. Use o ciclo de conversa (Capítulo 4): Ask, Share, Link.

4. Siga em frente depois de 5 a 10 minutos. Saia com simpatia, de preferência com um passo de conexão.

5. Faça anotações rápidas depois de cada conversa: nome, assunto, ação de follow-up. Algumas palavras no celular bastam.

Juntando-se a grupos

Aproxime-se de um grupo em que as pessoas estejam numa roda aberta, ou de uma dupla que se vira na sua direção. Espere uma pausa, sorria e diga: “Mind if I join?” Ouça por um minuto antes de contribuir. Se o grupo estiver fechado (costas viradas para fora, conversa intensa), siga em frente sem se ofender.

Se você é introvertido

Muitos brasileiros são extrovertidos e expressivos, mas muitos não são. Se os eventos esgotam você:


	Defina um limite de tempo: “Vou ficar noventa minutos.”

	Faça pausas: saia por cinco minutos.

	Prefira conversas individuais a grupos grandes.

	Seja voluntário no evento: uma função no credenciamento dá um motivo natural para falar com todo mundo.

	Vá com um amigo e combinem de apresentar um ao outro a pessoas novas.



Comida, bebida e etiqueta

Muitos eventos servem petiscos e bebidas. Álcool é comum, mas não obrigatório; uma opção sem álcool é sempre aceitável, e nenhuma explicação é necessária. Segure a bebida com a mão esquerda para deixar a direita livre para os apertos de mão. Evite comer coisas difíceis enquanto conversa. Não monopolize um palestrante nem domine uma conversa.

Perguntas ao palestrante: um momento de alto impacto

Se você tiver uma pergunta bem pensada, faça. A pergunta certa, dita com clareza em uma frase, pode tornar você visível para a sala inteira. Apresente-se brevemente: “Hi, I’m Luciana, an accountant who recently moved from Brazil. My question is...” Depois, as pessoas podem vir falar com você.

Depois do evento: em até 48 horas

Os eventos só geram contatos quando você dá follow-up. Em 24 a 48 horas:


	Envie um convite de conexão no LinkedIn com uma nota personalizada que mencione a conversa.

	Envie um e-mail curto a quem você quer reencontrar, propondo um coffee chat.

	Registre os novos contatos na sua planilha (Ficha C8).

	Reflita: o que funcionou? O que você mudaria da próxima vez?



O Capítulo 9 traz modelos completos.

Eventos online e híbridos

Os eventos virtuais agora são comuns. São mais acessíveis, mas é mais fácil se esconder neles. Faça um esforço deliberado.


	Ligue a câmera quando for apropriado.

	Use o chat para se apresentar e fazer uma pergunta.

	Participe ativamente das salas simultâneas (breakout rooms): apresente-se, faça uma pergunta.

	Conecte-se logo depois com as pessoas com quem conversou.

	Anote o nome dos palestrantes e envie uma mensagem atenciosa.



Diálogo: saindo de uma conversa em um evento

Diálogo: Em um evento à noite
Thiago e Alex conversam há cerca de oito minutos.
Alex So you’re interested in fintech. Have you spoken with anyone at the payments startups downtown?
Thiago Not yet. I’m still learning who is who. That’s a great suggestion, thank you.
Alex I can introduce you to a friend there. I’ll message you.
Thiago That would be fantastic. Can we connect on LinkedIn so I have your contact?
Alex Sure. Here, scan this.
Thiago Perfect, thank you. I’ve really enjoyed talking with you. I’m going to say hello to a few more people before the talk starts. I’ll message you tomorrow.
Alex Sounds good. Enjoy the rest of the evening.


Instinto brasileiro, movimento canadense

A tradução
Ficar com a pessoa com quem você se deu bem
Instinto brasileiro
“Quando encontro alguém de quem gosto num evento, seria falta de educação sair da conversa.”
Como pode ser recebido no Canadá
Na maioria dos eventos de networking canadenses, espera-se que as pessoas circulem. Ficar tempo demais pode impedir que vocês dois conheçam outras pessoas.
O movimento canadense
Saia no ponto alto da conversa, com simpatia e um próximo passo específico.


Menos eficaz / Mais eficaz: Saindo de uma conversa
Rafael conversa com Jenna há dez minutos em um evento de uma associação.
✗ Menos eficaz
Rafael Well... okay... I think I will go to get some water. Bye.
Jenna Oh, okay. Bye.
✓ Mais eficaz
Rafael I’ve really enjoyed this, Jenna, especially what you said about the asset management program. I’m going to say hello to a few more people before the talk, but could we connect on LinkedIn? I’d love to follow up next week.
Jenna Of course. It was great meeting you.
Por que a segunda versão funciona
Uma saída brusca ou cheia de desculpas deixa uma última impressão incerta. Uma saída elegante menciona algo específico que você valorizou, dá um motivo neutro e cria um próximo passo. A conversa termina no seu melhor momento, e é assim que Jenna vai se lembrar dela.



In short (in English)
At events, the goal is not to meet everyone, but to have two or three good conversations and make one or two real connections. Choose small, recurring events aligned with your field. Prepare introductions and polite exits, arrive early, talk with each person for 5 to 10 minutes and note what you agreed. Within 48 hours, connect on LinkedIn and send a personalized message.


Faça esta semana
Encontre um evento recorrente da sua área (presencial ou online) nas próximas três semanas. Inscreva-se, escreva a sua meta pequena e coloque um lembrete na agenda para o dia do follow-up.

Prática Scripts deste capítulo: 21 a 30 (Apêndice A, “Entradas, saídas e eventos”). Desafios: 11 e 12. Fichas: C7.



PARTE III
O Digital e a Continuidade
LinkedIn e follow-up: onde as primeiras conversas se tornam relações profissionais duradouras.



CAPÍTULO 8
LinkedIn para o Mercado Canadense
O seu perfil é a sua primeira apresentação para a maioria dos profissionais canadenses. Deixe-o claro, crível e fácil de encontrar, e depois use-o para iniciar conversas reais.

Neste capítulo

	Reconstruir o seu perfil para um leitor canadense

	Escrever um título (headline) e uma seção “Sobre” que funcionem

	Enviar convites de conexão que sejam aceitos

	Publicar e interagir com moderação

	Trabalhar bem com recrutadores e reconhecer golpes de recrutamento



Por que o LinkedIn pesa mais no Canadá

No Brasil, o LinkedIn é muito usado, mas muitas relações profissionais ainda passam pelo WhatsApp e pelos círculos pessoais. No Canadá, o LinkedIn costuma ser o diretório profissional padrão. Os recrutadores fazem buscas nele, os gestores o consultam antes das entrevistas e os novos contatos procuram você depois de um evento. Um perfil fraco ou voltado para o Brasil pode, silenciosamente, enfraquecer uma ótima conversa.

A revisão do perfil: oito elementos essenciais

	Elemento	Boa prática	Erro comum de recém-chegados
	Foto	Foto recente e bem iluminada, de ombros para cima; fundo neutro; expressão simpática	Foto de férias, foto em grupo, óculos escuros, sem foto
	Banner	Imagem simples que sinalize a sua área ou a sua cidade	O banner azul padrão (aceitável, mas uma oportunidade perdida)
	Título (Headline)	Função + especialidade + valor, com palavras que as pessoas pesquisam	“Looking for opportunities” ou “Engenheiro Civil”
	Localização	A sua cidade canadense (por exemplo, “Vancouver, British Columbia”)	Ainda configurada com a cidade brasileira
	Sobre (About)	História curta em primeira pessoa: quem você é, o que faz, o que está explorando	Vazia, ou uma lista de palavras-chave
	Experiência	Cargos traduzidos; contexto da empresa; resultados com números	Cargos sem tradução e descrições em português
	Competências	De 10 a 20 competências relevantes, alinhadas às vagas canadenses	Competências genéricas (“Microsoft Office”)
	Idioma	Inglês como idioma principal do perfil; um perfil secundário em português é opcional	Idiomas misturados ao longo do perfil


O título (headline)

O seu título aparece em toda parte: nas buscas, nos comentários, nos convites de conexão. Torne-o informativo e fácil de encontrar. Use a fórmula Função | Especialidade | Valor ou contexto.


	“Civil Engineer | Water & Municipal Infrastructure | 14 Years Delivering Public Projects”

	“Senior Accountant | Audit, IFRS & Financial Reporting | Bilingual English/Portuguese”

	“Backend Developer | Payments & High-Volume Systems | Java, Kotlin, AWS”

	“Digital Marketing Manager | Consumer Brands & Performance Growth”



Evite títulos centrados apenas na busca de emprego: “Open to work”, “Seeking opportunities in Canada”. O recurso “Open to Work” do LinkedIn pode ser configurado de forma privada, para que só os recrutadores o vejam.

A seção “Sobre” (About)

Escreva em primeira pessoa, em parágrafos curtos, com cerca de 150 a 250 palavras. Uma estrutura útil:


	Frase de abertura: o que você faz e para quem.

	Provas: duas ou três conquistas com números.

	Pontos fortes: o seu jeito de trabalhar, com um toque pessoal.

	Agora: o que você está explorando no Canadá.

	Convite: como e por que entrar em contato com você.




I’m a civil engineer who helps cities deliver reliable water and road infrastructure. Over 14 years in Brazil I managed projects worth up to CAD 12 million, led teams of up to 25 engineers and technicians, and delivered a treatment plant expansion serving 80,000 more residents.

I’m known for calm leadership in complex regulatory environments, careful budgeting, and building trust between public clients and contractors.

I’m now based in Vancouver and exploring project engineering and project management roles in municipal infrastructure. I’m always happy to talk with people working in water, transportation and public works in British Columbia.



Experiência: traduza cada função

Para cada função no Brasil, acrescente uma linha descrevendo a empresa e de três a cinco tópicos com resultados em números. Use as ferramentas de tradução do Capítulo 3. Se o seu cargo não tiver tradução direta, use o equivalente funcional e, se quiser, o original entre parênteses: “Operations Manager (Gerente de Operações)”.

Convites de conexão que são aceitos

Sempre que puder, acrescente uma nota pessoal. Mantenha o convite abaixo de uns 200 caracteres e seja específico.


“Hi Priya, it was great meeting you after the finance panel last night. I enjoyed your comments on automation. I’d be glad to stay connected.”




“Hi David, I’m a civil engineer new to Vancouver and I’ve been reading about the water projects your team leads. I’d love to connect and follow your work.”



Não envie mensagem de vendas, currículo ou pedido de emprego na primeira mensagem. O Capítulo 9 explica a sequência de follow-up.

Conteúdo e interação: com moderação e constância

Você não precisa virar influenciador. Uma interação simples e regular torna você visível para a sua rede.


	Comente com conteúdo as publicações de pessoas da sua área (duas ou três frases que acrescentem uma perspectiva, não “Great post!”).

	Compartilhe aprendizados: um artigo com uma linha de reflexão, uma lição de um curso, uma reflexão depois de um evento.

	Celebre os outros: parabenize as pessoas por novas funções e conquistas.

	Publique de vez em quando sobre a sua trajetória, com um enfoque profissional e positivo (“Three things I’ve learned about Canadian project management in my first six months”).



Um ritmo razoável para um profissional ocupado: cinco comentários de qualidade por semana e uma publicação a cada duas semanas.

Recomendações e validações

Peça a ex-gestores e ex-colegas brasileiros recomendações escritas em inglês. Ofereça-se para redigir uma versão curta que eles possam editar, porque muitos vão querer ajudar, mas terão dificuldade para escrever em inglês. Duas ou três recomendações fortes de ex-gestores têm um peso considerável para leitores canadenses.

Trabalhando com recrutadores

Recrutadores podem ser contatos valiosos, mas os recém-chegados muitas vezes entendem mal o papel deles. No Brasil, você talvez conheça os headhunters e as consultorias de RH. No Canadá, ajuda distinguir três tipos de recrutador.



Tipo: Recrutador interno (in-house)

Quem paga: A própria empresa

O que faz: Preenche vagas dentro de uma organização

O que isso significa para você: Acompanhe a empresa, candidate-se às vagas dela e conecte-se no LinkedIn




Tipo: Recrutador de agência

Quem paga: O empregador que contrata

O que faz: Preenche vagas específicas para empresas clientes

O que isso significa para você: Ele encaixa você em vagas que já tem; não está procurando emprego por você




Tipo: Agência de trabalho temporário (staffing)

Quem paga: O empregador cliente

O que faz: Coloca pessoas em funções temporárias ou por contrato

O que isso significa para você: O trabalho por contrato pode ser uma ponte realista para a experiência canadense





O que os recrutadores precisam de você

O trabalho do recrutador é preencher as vagas do empregador rapidamente, com candidatos fáceis de apresentar. Facilite a sua colocação:


	Um alvo claro: um ou dois cargos, o seu setor e a sua cidade.

	Um currículo no formato canadense: em geral duas páginas, resultados com números, cargos traduzidos (Capítulo 3).

	Um perfil do LinkedIn atualizado, com as palavras-chave que os recrutadores pesquisam.

	Informações claras: a sua autorização de trabalho, a sua disponibilidade e uma faixa salarial realista para o mercado canadense.




“Hi [Name], I’m a [role] with [number] years in [specialty], now based in [city] and authorized to work in Canada. I’m targeting [job title] roles in [sector]. I’d be grateful to be considered for anything relevant, and I’m happy to send a two-page résumé.”




“Thank you for reaching out. The role sounds interesting. Could you tell me a little more about the team and the timeline?”



Perguntas sobre salário

Na Colúmbia Britânica, os empregadores precisam incluir o salário ou a faixa salarial prevista nos anúncios de vagas publicados, e não podem perguntar quanto você ganhava em empregos anteriores. Pesquise a faixa antes de falar com um recrutador e responda com uma faixa baseada no mercado canadense, não no seu salário no Brasil.


“Based on what I’ve seen for similar roles in [city], I’m looking at a range of [range]. I’m flexible for the right role.”



Fazendo follow-up

Os recrutadores são ocupados e cuidam de muitas vagas ao mesmo tempo. Um follow-up educado uma ou duas semanas depois de uma conversa ou entrevista é adequado. Se um recrutador some, normalmente significa que não há uma vaga compatível agora, e não que a porta se fechou. Atualize-o quando algo mudar e trate-o como mais uma relação profissional.

Golpes: proteja-se

Os recém-chegados são alvos frequentes de falsos recrutadores e falsas ofertas de emprego. Os golpistas podem copiar nomes e logotipos de empresas reais, entrar em contato pelo LinkedIn, por e-mail, por mensagem de texto ou pelo WhatsApp, e soar muito profissionais. Normalmente, eles querem o seu dinheiro ou as suas informações pessoais.

Sinais de alerta

	Informações muito pessoais, muito cedo: pedem o seu Social Insurance Number (SIN), passaporte, data de nascimento, dados bancários ou cópias dos seus documentos antes de qualquer oferta real.

	Qualquer pedido de dinheiro: para treinamento, equipamento, verificação de antecedentes, permissão de trabalho, uma “taxa de colocação” ou criptomoeda.

	Bom demais para ser verdade: salário alto para pouca experiência, oferta sem uma entrevista de verdade, pressão para decidir na hora.

	Contato incomum: só por aplicativos de mensagem, e-mails gratuitos, uma empresa que você não consegue verificar por conta própria.



Duas informações protegem você. Na Colúmbia Britânica, a Employment Standards Act determina que ninguém pode cobrar de você uma taxa para conseguir um emprego ou por informações sobre empregadores. E o Governo do Canadá orienta os empregadores a não pedir o seu SIN no formulário de candidatura nem durante a entrevista: você o informa ao empregador só depois de contratado, em até três dias após o início do trabalho.

Se algo não parecer certo, confie nessa sensação. Você não precisa ser educado à custa da sua segurança. Diga com clareza:


“I’m not comfortable giving you this information.”




“I’m not comfortable continuing this conversation. Goodbye.”



Depois, encerre a ligação ou pare de responder. Um recrutador de verdade vai entender; um golpista vai insistir. Verifique a pessoa por conta própria: o site oficial da empresa, um número de telefone que você mesmo encontrou, o histórico do recrutador no LinkedIn. Se você foi alvo de um golpe, denuncie ao Canadian Anti-Fraud Centre (antifraudcentre.ca ou 1-888-495-8501) e, se tiver compartilhado dados financeiros, entre em contato com o seu banco imediatamente.

Privacidade e profissionalismo


	Separe o pessoal do profissional. Debates políticos e pessoais no LinkedIn podem prejudicar a sua credibilidade profissional.

	Cuidado com os aplicativos de mensagem. No Canadá, o WhatsApp é comum entre brasileiros, mas menos em ambientes profissionais. Use as mensagens do LinkedIn ou o e-mail, a menos que o seu contato sugira outro canal.

	Responda rápido. Responda às mensagens em um ou dois dias úteis.



Instinto brasileiro, movimento canadense

A tradução
O LinkedIn como currículo online
Instinto brasileiro
“LinkedIn é só um currículo online. As relações de verdade acontecem no WhatsApp.”
Como pode ser recebido no Canadá
Para muitos profissionais canadenses, o LinkedIn é o diretório profissional padrão e o primeiro lugar onde procuram você depois de conhecê-lo.
O movimento canadense
Trate o seu perfil como a sua apresentação, e as mensagens do LinkedIn como correspondência profissional. Passe para o WhatsApp ou para mensagens de texto só quando a outra pessoa sugerir.


A tradução
O recrutador que vai achar um emprego para mim
Instinto brasileiro
“Depois que o recrutador tiver o meu currículo, ele vai procurar um emprego para mim.”
Como pode ser recebido no Canadá
Em geral, os recrutadores são pagos pelos empregadores para preencher vagas específicas. Eles ajudam você quando você combina com uma vaga que já têm.
O movimento canadense
Facilite a sua colocação: um cargo-alvo claro, um currículo no formato canadense, um perfil do LinkedIn atualizado e um follow-up leve. E continue construindo a sua própria rede ao mesmo tempo.


A tradução
Ser educado com um desconhecido que pede demais
Instinto brasileiro
“Seria falta de educação recusar uma pergunta de alguém que está me oferecendo um emprego.”
Como pode ser recebido no Canadá
Um recrutador legítimo não precisa do seu SIN, dos seus dados bancários nem de nenhum pagamento antes de uma oferta real. Recusar é normal e esperado.
O movimento canadense
Diga “I’m not comfortable giving you this information” ou encerre a ligação. Depois, verifique a empresa por conta própria.


Menos eficaz / Mais eficaz: Dois convites de conexão
Camila escreve para Nadia, uma diretora de marketing que ela nunca encontrou.
✗ Menos eficaz
Camila Hello Nadia. I am a marketing professional from Brazil with 11 years of experience looking for job opportunities in Canada. Please find my CV attached. I would appreciate if you can help me. Thank you.
✓ Mais eficaz
Camila Hi Nadia, I enjoyed your post on how consumer brands in B.C. are rethinking loyalty programs. I led digital loyalty campaigns in Brazil, so it really resonated. I’d be glad to connect.
Por que a segunda versão funciona
A primeira mensagem pede a uma desconhecida um grande favor antes de existir qualquer relação, e não diz nada sobre Nadia. A segunda mostra que Camila prestou atenção ao trabalho de Nadia, acrescenta um fato relevante sobre si mesma e não pede nada além da conexão. Os pedidos podem vir depois, quando já existir uma relação em que fazê-los.



In short (in English)
In Canada, LinkedIn is the main professional directory. Update your city, use a professional photo and write a headline in the format Role | Specialty | Value. Write your About section in the first person, with results in numbers. Translate every Brazilian role by function and size. Send short, personalized invitations, without asking for a job. Comment with substance and post in moderation. Recruiters work for the employer: make yourself easy to place, and be wary of anyone who asks for money or very personal information early.


Faça esta semana
Preencha a Ficha C9 (Revisão do LinkedIn). Atualize o título, a localização, a seção “Sobre” e a sua função mais recente. Envie cinco convites de conexão personalizados.

Prática Scripts deste capítulo: 51 a 60 (Apêndice A, “Mensagens no LinkedIn”). Desafios: 13 e 14. Fichas: C9.



CAPÍTULO 9
Follow-Up: Onde o Networking Realmente Acontece
A maioria dos recém-chegados conhece pessoas. Poucos dão um bom follow-up. Este capítulo transforma uma conversa em uma relação, com um sistema simples e confiável.

Neste capítulo

	Enviar o agradecimento certo em até 24 horas

	Usar um ritmo de follow-up que mantém as relações vivas

	Dar retorno sobre os conselhos e fechar o ciclo das apresentações

	Acompanhar os contatos com um sistema simples



A lacuna do follow-up

Imagine que dez pessoas conhecem um profissional sênior no mesmo evento. Talvez quatro enviem um convite no LinkedIn. Uma envia uma mensagem atenciosa na manhã seguinte. Seis semanas depois, só uma escreve de novo para contar o que aconteceu com o conselho. Essa pessoa é lembrada. As outras, não.

É no follow-up que se cria a maior parte do valor do networking, e é aí que a maioria dos recém-chegados o perde. O motivo raramente é preguiça. É insegurança: O que eu digo? Estou incomodando? Vai parecer que eu quero alguma coisa? Este capítulo elimina essa insegurança.

O agradecimento de 24 horas

Em até 24 horas depois de um coffee chat, de uma ligação ou de uma conversa importante num evento, envie uma mensagem curta. Ela deve conter:


	Agradecimento, específico à conversa.

	Uma coisa que você aprendeu ou que vai colocar em prática.

	O seu próximo passo, se vocês combinaram algum.

	Uma pequena oferta, se for natural.




Subject: Thank you for the coffee today

Hi David,

Thank you again for your time this morning. Your point about understanding the municipal approval process was especially helpful, and I’ve already registered for the introductory course you mentioned.

I’d be grateful for the introduction to Mei whenever convenient. I’ll let you know how our conversation goes.

If it’s useful, I’m happy to share some notes on how water concession contracts work in Brazil; I know your team was curious.

Best regards,

Rafael



O ritmo do follow-up

Depois do agradecimento, mantenha a relação com contatos leves, regulares e úteis. Um ritmo prático:

	Quando	Objetivo	Exemplo
	Em até 24 horas	Agradecer e confirmar o próximo passo	“Thank you; I’ve registered for the course.”
	1 a 2 semanas	Dar retorno	“I spoke with Mei; very helpful. Thank you for the introduction.”
	4 a 6 semanas	Compartilhar progresso ou valor	“I finished the course. Here’s an article on X you might enjoy.”
	2 a 3 meses	Manter contato	“I hope your project launch went well. Quick update on my side...”
	Marcos importantes	Celebrar	Parabenize a pessoa por uma nova função; conte sobre a sua nova função


A maioria das relações profissionais precisa de apenas quatro a seis contatos leves por ano para continuar viva.

Fechando o ciclo das apresentações

Quando alguém apresenta você, essa pessoa investe a própria reputação. Respeite isso:


	Responda em até 24 horas ao e-mail de apresentação. Passe quem apresentou para o campo CCO/BCC (“Moving David to BCC to save his inbox”).

	Marque a conversa rapidamente.

	Dê retorno a quem apresentou, depois da conversa.

	Agradeça às duas pessoas de novo depois de qualquer resultado positivo.




“Hi Mei, thank you so much, and thank you, David, for the introduction (moving David to BCC). Mei, I’d love to hear about your work on water systems. Would a 20-minute call next Tuesday or Wednesday morning work for you?”



Fazendo follow-up sem ser inconveniente


	Ofereça valor mais vezes do que pede. Busque pelo menos duas mensagens de “dar” para cada “pedir”.

	Um lembrete, depois silêncio. Se não houver resposta, envie um lembrete educado depois de 7 a 10 dias. Depois, pare.

	Facilite a resposta. Mensagens curtas com perguntas simples recebem mais respostas.

	Respeite as épocas de muito trabalho: fim de ano, férias de verão e lançamentos de produtos.



Lidando com um longo silêncio

Se você não fala com alguém há meses, simplesmente retome o contato com honestidade:


“Hi Helen, it’s been a while since we spoke. I wanted to thank you again for your advice last spring. It helped me land a role as a brand manager at a consumer goods company. I hope everything is going well with you, and I’d love to buy you a coffee sometime to say thank you.”



Não é preciso pedir desculpas pelo intervalo. As pessoas gostam de ser lembradas, especialmente com boas notícias.

Um sistema simples de acompanhamento

Você não precisa de software. Uma planilha ou um aplicativo de notas basta. Registre:


	Nome, função, empresa

	Como vocês se conheceram e a data

	Assuntos e notas (interesses, família, esportes, projetos)

	Último contato e próxima ação, com data

	Estágio da relação (nova, próxima, forte)



Revise a planilha toda sexta-feira, por quinze minutos. Escolha três follow-ups para a semana seguinte. A Ficha C8 traz um modelo.

Diálogo: dando retorno por telefone

Diálogo: Uma ligação de cinco minutos, seis semanas depois
Luciana liga para Priya, que lhe sugeriu uma certificação profissional.
Priya Luciana, hi! How are you?
Luciana Hi Priya, I’m well, thank you. I’ll be quick. I just wanted to let you know that I took your advice and enrolled in the certification program. I passed the first module last week.
Priya That’s fantastic. Congratulations!
Luciana Thank you. Your advice really changed my plan. I also met two people from the program who work in your industry.
Priya That’s great to hear. Let me know if you want me to look at your résumé once you’ve finished.
Luciana I’d really appreciate that. I’ll send it next month. Thank you again.


Uma ligação de retorno de cinco minutos gerou uma oferta de mais ajuda. É o ciclo do Capítulo 1 em movimento.

Instinto brasileiro, movimento canadense

A tradução
Não querer incomodar
Instinto brasileiro
“Se eu ficar escrevendo, vou parecer carente. Se a pessoa quiser manter contato, ela me procura.”
Como pode ser recebido no Canadá
Profissionais ocupados muitas vezes não tomam a iniciativa de contatar conhecidos recentes, mesmo os de quem gostaram. O silêncio normalmente não é um julgamento; é só uma caixa de entrada cheia.
O movimento canadense
Assuma a responsabilidade pelo ritmo da relação. Dê retorno, compartilhe algo de valor, mantenha contato com leveza. Você não está incomodando; está sendo confiável.


Menos eficaz / Mais eficaz: Duas mensagens de agradecimento
Na manhã seguinte ao café de Rafael com David.
✗ Menos eficaz
Rafael Hi David, thank you for your time yesterday. It was very nice to meet you. Please let me know if you hear of any opportunities. Best regards.
✓ Mais eficaz
Rafael Hi David, thank you again for the coffee. Your point about the municipal approval process was especially helpful, and I’ve already registered for the introductory course you mentioned. I’d be grateful for the introduction to Mei whenever convenient, and I’ll let you know how our conversation goes.
Por que a segunda versão funciona
A primeira mensagem é educada, mas genérica, e termina entregando a David uma tarefa vaga. A segunda prova que Rafael ouviu, mostra que ele colocou o conselho em prática, confirma o único próximo passo combinado e promete fechar o ciclo. Agora David tem provas de que ajudar Rafael vale o seu tempo.



In short (in English)
Follow-up is where networking really happens. Send a thank-you within 24 hours, with one specific thing you learned and the next step. Keep a light rhythm: report back in 1 to 2 weeks, share progress in 4 to 6 weeks, check in every 2 to 3 months. Close the loop on introductions. Give value more often than you ask. Use a simple spreadsheet and review it every Friday.


Faça esta semana
Crie a sua planilha de contatos (Ficha C8). Inclua todos os contatos profissionais que você fez no Canadá. Envie três mensagens de follow-up: um agradecimento, um retorno e uma retomada de contato.

Prática Scripts deste capítulo: 61 a 70 (Apêndice A, “Follow-up e agradecimento”). Desafios: 15 e 16. Fichas: C8.



INTERLÚDIO
Anatomia de um Relacionamento
Uma relação profissional acompanhada do primeiro “oi” até uma oportunidade, e seis meses além. Tudo dos Capítulos 3 a 9 em uma única história.

Os capítulos anteriores ensinaram cada habilidade separadamente. Na prática, elas acontecem em sequência, muitas vezes ao longo de vários meses, e é fácil não perceber a ligação entre elas. Este interlúdio acompanha uma única relação do começo ao fim. Repare nos pequenos movimentos; nenhum deles é dramático, e é exatamente essa a questão.

Camila é gerente de marketing digital, de São Paulo, com onze anos de experiência em marcas de consumo. Ela está em Vancouver há quatro meses.

Dia 0: o evento

Camila vai a uma palestra mensal de uma associação de marketing sobre fidelização de clientes. Ela definiu uma meta pequena: duas conversas reais. Depois da palestra, aproxima-se de Sarah, que fez uma pergunta perspicaz durante a sessão de perguntas.

Diálogo: Depois da palestra
Camila usa uma abertura sobre a pergunta feita na sessão (Script 24).
Camila Hi, I’m Camila. Your question about loyalty fatigue was the best of the evening. Is that something you’re seeing in your work?
Sarah Thanks! Yes, constantly. I’m marketing director at a regional grocery chain. And you?
Camila I lead digital marketing for consumer brands. I ran loyalty campaigns in Brazil, and I moved to Vancouver this spring. I’m learning how the market here differs.
Sarah Brazil’s retail scene is fascinating. How different is it?
Camila Very mobile-first, and very promotional. I’d love to hear how it compares. But I don’t want to keep you; may I connect with you on LinkedIn?
Sarah Of course.


O que está acontecendo por baixo: uma conversa de dez minutos, um elogio específico, uma prova, uma pergunta e uma saída elegante no ponto alto (Capítulos 4 e 7). Camila não menciona a busca de emprego.

Dia 1: a conexão

Na manhã seguinte, Camila envia um convite personalizado no LinkedIn (Script 51) e, depois que ele é aceito, uma mensagem curta (Script 54):


“Thank you for connecting, Sarah. I enjoyed our conversation about loyalty fatigue. If you’re ever open to a 20-minute coffee, I’d love to hear how you see the B.C. grocery market; I’m happy to share what I’ve seen in Brazil in return.”



O que está acontecendo por baixo: o follow-up chega em menos de 24 horas, menciona algo específico, oferece valor em troca e faz um pedido pequeno e fácil (Capítulos 8 e 9).

Dia 9: o coffee chat

Sarah sugere um café perto do escritório dela. Camila se prepara com a Ficha C5, chega cinco minutos antes, paga o café e respeita os 25 minutos (Capítulo 5). Pergunta sobre a trajetória de Sarah, sobre o que a equipe dela valoriza e sobre o que ela faria no lugar de Camila. Perto do fim, faz a pergunta da apresentação (Script 46). Sarah sugere duas pessoas: um gerente de marca de uma empresa de bebidas e uma recrutadora especializada em marketing.

Dia 10: o agradecimento


“Hi Sarah, thank you again for the coffee. Your advice to frame my experience around customer retention rather than campaigns was a real insight, and I’ve already updated my LinkedIn headline. I’d be grateful for the introductions to Daniel and Joanne whenever convenient. I’ll let you know how they go.”



Dias 12 a 30: as apresentações

Sarah apresenta Camila por e-mail. Camila responde a cada apresentação em menos de um dia, passa Sarah para CCO e marca as duas conversas (Script 62). Depois de cada uma, envia a Sarah um retorno curto (Script 63). A recrutadora a inclui numa lista de candidatos para futuras vagas. O gerente de marca não tem nada aberto, mas a convida para o evento de lançamento de um produto.

Dia 45: retribuindo

Camila encontra um estudo brasileiro sobre participação em programas de fidelidade e o envia a Sarah com um resumo de duas linhas em inglês (Script 65). Sarah responde: “This is great. I’m sharing it with my team.”

O que está acontecendo por baixo: agora Camila é alguém que acrescenta valor ao trabalho de Sarah, e não apenas alguém que Sarah está ajudando (Capítulo 11).

Dia 70: a segunda conversa

Sarah escreve: “We’re opening a senior digital marketing role next month. It isn’t posted yet. Would you like to have a coffee to talk about it?” No segundo café, Sarah faz perguntas detalhadas sobre a experiência de Camila. Camila responde com histórias curtas e concretas, cada uma com um número (Capítulo 5, Desafio 8).

Dia 75: a indicação

Sarah se oferece para indicar Camila. Camila envia um resumo de uma página para facilitar a indicação (Script 47). Duas semanas depois, faz a entrevista com a gestora da vaga.

Dia 110: o resultado

Camila recebe uma oferta. Antes de aceitar, liga para Sarah para agradecer pessoalmente e depois escreve para Daniel, Joanne e as outras pessoas que ajudaram (Script 68).

Seis meses depois

Camila agora trabalha na mesma empresa de Sarah, em outra equipe, mas a relação já não gira em torno do emprego. Elas tomam um café a cada dois meses. Camila é voluntária no comitê de eventos da associação onde conheceu Sarah. No mês passado, uma profissional de marketing brasileira recém-chegada escreveu para ela pelo LinkedIn. Camila aceitou o café e, no final, perguntou: “Is there anyone you think you should talk to? Maybe I can help.”

O ciclo completou uma volta e começou outra.



Etapa: Conhecer

O movimento de Camila: Elogio específico, uma prova, saída elegante

Capítulo: 4, 7

Script: 24, 27




Etapa: Conectar

O movimento de Camila: Convite personalizado em menos de 24 horas

Capítulo: 8

Script: 51, 54




Etapa: Aprender

O movimento de Camila: Coffee chat de 25 minutos bem preparado; pergunta da apresentação

Capítulo: 5, 6

Script: 36, 46




Etapa: Dar continuidade

O movimento de Camila: Agradecimento específico, com a ação já realizada

Capítulo: 9

Script: 61




Etapa: Fechar ciclos

O movimento de Camila: Resposta rápida às apresentações; retorno

Capítulo: 9

Script: 62, 63




Etapa: Ajudar

O movimento de Camila: Compartilhou um estudo útil

Capítulo: 11

Script: 65




Etapa: Oportunidade

O movimento de Camila: Segunda conversa; indicação facilitada

Capítulo: 5, 6

Script: 47




Etapa: Retribuir

O movimento de Camila: Café com a próxima recém-chegada

Capítulo: 11

Script: 84






O que Camila não fez
Ela nunca pediu emprego a Sarah. Nunca anexou o currículo a uma primeira mensagem. Nunca deixou passar mais do que algumas semanas sem contato e nunca enviou uma mensagem que só pedisse algo. A oportunidade veio de Sarah, porque no Dia 70 Sarah já sabia exatamente o que Camila sabia fazer e como ela trabalhava.


Uma observação realista sobre o tempo
A história de Camila é um bom desfecho, não um desfecho garantido. Muitas relações geram informações e apresentações úteis sem nunca gerar um emprego diretamente, e muitas buscas levam mais de 110 dias. A sequência, porém, é a mesma em todos os casos de sucesso: conhecer, aprender, dar continuidade, ajudar, ser lembrado.



PARTE IV
A Sua Vantagem e o Seu Sistema
Língua, identidade, relações de longo prazo e o plano que coloca tudo em prática.



CAPÍTULO 10
Networking Quando o Seu Inglês Ainda Não Está Forte
Confiança não é o mesmo que fluência. Como fazer networking de forma eficaz enquanto o seu inglês ainda se desenvolve, e como usar o networking para melhorá-lo.

Neste capítulo

	Separar confiança profissional de perfeição linguística

	Usar preparação, estrutura e estratégias de reparo

	Lidar com sotaques, falhas de compreensão e pessoas que falam rápido

	Criar uma rotina de melhoria do inglês por meio do networking



A questão real: confiança, não vocabulário

Muitos profissionais brasileiros experientes têm inglês suficiente para se comunicar, mas ainda não têm automatismo suficiente para se sentirem à vontade no networking. Eles conhecem as palavras; só não conseguem produzi-las rapidamente, sob pressão social, enquanto ouvem, pensam e tentam causar uma boa impressão. Então adiam o networking até que o inglês pareça “bom o suficiente”. O resultado é um círculo vicioso: menos networking leva a menos prática, menos prática leva a menos confiança, e menos confiança leva a menos networking. A saída não é mais vocabulário. É a preparação das partes previsíveis de uma conversa, para que a sua atenção fique livre para as imprevisíveis.

Uma perspectiva mais útil: os profissionais canadenses em geral estão acostumados com sotaques. Em Vancouver, uma grande parte da população nasceu fora do Canadá, e muitos outros falam em casa uma língua que não é o inglês. Os profissionais ouvem inglês com sotaque todos os dias. O que eles tendem a perceber é menos o seu sotaque e mais a sua clareza, preparação e simpatia.

O que os canadenses realmente percebem

	Eles tendem a perceber	Eles raramente reparam em
	Se você é claro e organizado	O seu sotaque
	Se você ouve e responde	Pequenos erros gramaticais
	Se você está preparado	Pausas ocasionais para procurar uma palavra
	Se você faz boas perguntas	Vocabulário simples
	Se você dá follow-up	Se o seu inglês é “perfeito”


Cinco estratégias de preparação


	Roteirize o previsível. Apresentações, perguntas, transições e encerramentos são previsíveis. Prepare-os e pratique-os (o Apêndice A traz 100).

	Prepare a sua história em frases curtas. Frases curtas são mais claras e mais fáceis de dizer sob pressão.

	Monte uma lista de vocabulário da sua área. De trinta a cinquenta termos-chave da sua área que os canadenses usam (por exemplo, “stakeholder”, “scope creep”, “deliverables”, “onboarding”). Confira a pronúncia.

	Ensaie em voz alta. A leitura silenciosa não treina a boca. Fale, grave e ouça.

	Prefira encontros individuais no início. Coffee chats são mais fáceis do que eventos barulhentos.



Estratégias de reparo: o que dizer quando você não entende

Até falantes nativos se entendem mal. A diferença é que eles reparam o mal-entendido sem constrangimento. Você também pode.


	“Sorry, could you say that again a little more slowly?”

	“I’m not sure I understood. Do you mean...?”

	“Could you give me an example?”

	“What does [word] mean in this context?”

	“Let me make sure I got that right. You’re saying that...”



Usar estratégias de reparo demonstra envolvimento e inteligência, não fraqueza. Quem confere se entendeu é quem está ouvindo.

Estratégias de reparo: quando a palavra não vem


	Descreva: “It’s the document that lists all the tasks and who is responsible... the RACI matrix.”

	Use uma palavra mais simples: “big” em vez de “substantial” é totalmente aceitável.

	Ganhe tempo: “Let me think how to say this...” ou “How do you say it here...”

	Peça ajuda: “What’s the word for...?” Isso muitas vezes cria um momento simpático.



Lidando com quem fala rápido, com gírias e com barulho


	Peça repetição logo. É mais fácil depois da primeira frase do que depois de cinco minutos.

	Posicione-se bem. Nos eventos, fique longe das caixas de som e de frente para quem fala.

	Aprenda as expressões canadenses comuns. “Touch base”, “circle back”, “ballpark”, “on the same page”, “heads up”, “no worries”, “for sure”, “keener” e, na Colúmbia Britânica, “the Island” (Vancouver Island) ou “the Valley” (Fraser Valley).

	Use o small talk para ouvir mais. Fazer perguntas abertas significa que a outra pessoa fala mais enquanto você ouve e aprende.



Substituindo a linguagem de desculpas

Muitos recém-chegados começam com “Sorry, my English is not good”. Isso reduz as expectativas e aumenta a tensão. Substitua.

	Em vez de	Diga
	“Sorry for my English.”	Nada. Ou: “English is my second language, so let me know if anything is unclear.”
	“I don’t speak well.”	“Let me explain it simply.”
	“Sorry, I am stupid, I didn’t understand.”	“Could you repeat that? I want to make sure I understood.”
	“My English is very bad.”	“I’m still building my English, and conversations like this really help.”


A sua vantagem multilíngue

O português é falado por mais de 250 milhões de pessoas no mundo. Muitos profissionais brasileiros também falam espanhol. Em Vancouver, empresas canadenses que trabalham com a América Latina, Portugal ou a África lusófona, além de organizações internacionais, valorizam essas línguas. Mencione-as como um ativo, não como um detalhe: “I work in English, Portuguese and Spanish.”

Uma rotina de inglês baseada no networking


	Diariamente (15 minutos): leia um artigo ou ouça um episódio de podcast da sua área; anote cinco frases úteis.

	Semanalmente: pelo menos duas conversas reais em inglês com profissionais; depois, anote uma frase que você ouviu e gostou.

	Mensalmente: grave a sua apresentação de 90 segundos; compare com a do mês anterior.

	Prática de conversação: participe de um grupo de intercâmbio de idiomas, de um clube Toastmasters ou de um círculo de conversação para recém-chegados. Os clubes Toastmasters, em particular, são úteis para praticar a fala em público de forma estruturada.



Escrever é um ponto forte
Se falar é mais difícil do que escrever, use a escrita a seu favor. Mensagens no LinkedIn, e-mails de agradecimento e follow-ups bem escritos estabelecem credibilidade antes mesmo de você falar. Ferramentas de correção gramatical podem ajudar, mas sempre releia as mensagens para que soem como você.

Armadilhas do português no inglês do networking

Os profissionais brasileiros costumam cometer o mesmo pequeno conjunto de erros em inglês, porque eles vêm diretamente do português. Nenhum deles impede a comunicação, mas numa primeira conversa podem distrair o ouvinte ou, às vezes, mudar o sentido. Aprenda primeiro as que mais aparecem no networking.

	O que o português sugere	Como pode soar	Inglês natural
	“Explain me how it works.” (explica pra mim)	Gramaticalmente estranho	“Could you explain how it works?”
	“I have 42 years.” (tenho 42 anos)	Confuso	“I’m 42.” (Raramente necessário no networking.)
	“Actually I work in finance.” (atualmente)	“Na verdade, ao contrário do que você pensava”	“Currently, I work in finance.”
	“I pretend to work in project management.” (pretendo)	“Estou fingindo”	“I intend to / I plan to work in project management.”
	“Let’s combine a coffee.” (combinar)	Pouco claro	“Let’s set up a coffee.”
	“I’ll pass you my contact.” (passar)	Estranho	“I’ll send you my contact details.”
	“I’m graduated in engineering.” (sou formado)	Um pouco estranho	“I have a degree in engineering.”
	“I work here since 2024.” (trabalho aqui desde)	Erro de tempo verbal	“I’ve worked here since 2024.”
	“I assisted the conference.” (assisti)	“Eu ajudei a organizar”	“I attended the conference.”
	“Can you indicate someone?” (indicar)	Pouco claro	“Can you recommend / refer someone?”
	“I have many experience.”	Erro de contável/incontável	“I have a lot of experience” ou “many years of experience.”
	“It’s very expensive the rent here.”	Ordem das palavras do português	“Rent here is very expensive.”



Corrija três, não doze
Não tente corrigir tudo de uma vez. Grave uma das suas conversas, ouça quais dessas armadilhas você realmente usa e escolha as três mais frequentes. Pratique as versões corretas até que se tornem automáticas. O objetivo é o automatismo, não o conhecimento.

Instinto brasileiro, movimento canadense

A tradução
Primeiro, a perfeição
Instinto brasileiro
“Vou começar o networking quando o meu inglês estiver bom o suficiente.”
Como pode ser recebido no Canadá
Não existe o momento em que o inglês parece “bom o suficiente”. O conforto vem da prática em conversas reais, e o networking oferece exatamente essas conversas.
O movimento canadense
Comece agora, com conversas individuais e scripts preparados. Deixe o networking ser o seu treino de inglês, e não uma recompensa por terminá-lo.


Menos eficaz / Mais eficaz: Quando você não entende
Fernanda, especialista em RH, não capta uma expressão de Tom.
✗ Menos eficaz
Tom We’re pretty lean right now, so a lot of folks wear multiple hats.
Fernanda Yes, yes, of course. (She smiles and nods, not understanding.)
Tom So would that work for you?
Fernanda Sorry, sorry, my English is very bad.
✓ Mais eficaz
Tom We’re pretty lean right now, so a lot of folks wear multiple hats.
Fernanda “Wear multiple hats” — do you mean people take on several different roles?
Tom Exactly. Like our HR coordinator also handles some office management.
Fernanda That makes sense. In my last company I did something similar: I handled HR and part of the onboarding logistics.
Por que a segunda versão funciona
Fingir que entendeu cria um problema maior depois, e o pedido de desculpas aumenta a tensão. Na segunda versão, Fernanda confere o sentido com uma paráfrase segura, o que mostra escuta ativa, e depois usa a resposta de Tom como ponte para a própria experiência. Um reparo bem feito passa a fazer parte da conversa.



In short (in English)
Canadians are used to accents; what they notice is clarity, preparation and warmth. Prepare scripts for the predictable moments, use short sentences and learn repair strategies (“Could you say that again a little more slowly?”). Do not apologize for your English. Portuguese and Spanish are professional assets. Use networking as your main English gym.


Faça esta semana
Escreva a sua lista de 30 termos da sua área e confira a pronúncia. Pratique em voz alta cinco frases de reparo. Tenha uma conversa em que você use deliberadamente pelo menos duas delas.

Prática Scripts deste capítulo: 71 a 80 (Apêndice A, “Confiança no idioma e reparo”). Desafios: 17 e 18. Fichas: C10.



CAPÍTULO 11
Construindo Relações de Longo Prazo
Além da busca de emprego: como se tornar um membro confiável, generoso e visível da sua comunidade profissional canadense, sem perder a sua identidade brasileira.

Neste capítulo

	Montar um mapa de relações equilibrado

	Usar a comunidade brasileira como ponte, não como limite

	Encontrar mentores e patrocinadores, e tornar-se um

	Manter a sua identidade enquanto se integra à vida profissional canadense



O objetivo: uma rede que cresce sem você empurrar

No início, cada conexão exige esforço deliberado. Depois de cerca de um ano de prática constante, algo muda: as pessoas apresentam você sem que você peça, recrutadores entram em contato, antigos contatos mencionam você em conversas das quais você nem fica sabendo. É o resultado de construir relações a longo prazo, e é a principal fonte de oportunidades para profissionais no meio da carreira.

O seu mapa de relações

Uma rede saudável tem diferentes tipos de relação. Mapeie a sua em quatro círculos.



Círculo: Colegas

Quem: Profissionais do seu nível na sua área

O que oferecem: Informação, amizade, aprendizado compartilhado

Meta para o primeiro ano: 15 a 30




Círculo: Guias

Quem: Pessoas de 5 a 15 anos à sua frente

O que oferecem: Conselhos, perspectiva, apresentações

Meta para o primeiro ano: 5 a 10




Círculo: Conectores

Quem: Pessoas que conhecem muita gente (líderes de associações, recrutadores, organizadores comunitários)

O que oferecem: Acesso, visibilidade

Meta para o primeiro ano: 3 a 5




Círculo: Comunidade

Quem: Comunidades brasileira, de recém-chegados e local

O que oferecem: Pertencimento, apoio, ponte cultural

Meta para o primeiro ano: Muitas





A Ficha C11 ajuda você a mapear a sua.

A comunidade brasileira: ponte, não limite

A comunidade brasileira na Colúmbia Britânica é ativa, acolhedora e prestativa: associações, grupos culturais, redes de negócios, grupos de WhatsApp, igrejas, clubes esportivos e eventos. Para os recém-chegados, ela oferece pertencimento, conselhos práticos e apoio inicial. Também é uma rede profissional por si só, com brasileiros trabalhando em tecnologia, engenharia, saúde, finanças e muitas outras áreas.

Use-a bem:


	Aprenda com quem chegou antes de você.

	Contribua: compartilhe o que sabe com quem chegou depois.

	Faça pontes: convide colegas canadenses para eventos brasileiros; apresente brasileiros à sua rede canadense.

	Equilibre: garanta que o seu networking semanal inclua pessoas de fora da comunidade brasileira.



Os profissionais que constroem as carreiras mais sólidas no Canadá costumam ser os que circulam com segurança entre comunidades.

Mentores e patrocinadores

Um mentor oferece conselhos e perspectiva. Um patrocinador (sponsor) usa a própria influência a seu favor, por exemplo recomendando você para uma função ou um projeto. A maioria das pessoas precisa de vários mentores antes de encontrar um patrocinador.

Como encontrar um mentor:


	Programas formais: muitas organizações de apoio a imigrantes, associações profissionais e universidades oferecem programas de mentoria para profissionais formados no exterior.

	Relações informais: um guia com quem você conversa regularmente muitas vezes se torna mentor naturalmente. Você não precisa usar a palavra “mentor”; basta pedir conselhos ao longo do tempo.



Como merecer um patrocinador:


	Seja excelente e visível no seu trabalho e nas suas funções voluntárias.

	Facilite que recomendem você: objetivos claros, perfil atualizado, um resumo curto.

	Cumpra o que promete, sempre.



Voluntariado: o caminho mais rápido para construir confiança

O voluntariado permite que os canadenses vejam você trabalhar, e essa é a credencial mais poderosa de todas. As opções incluem:


	Comitês de associações profissionais (eventos, associados, mentoria).

	Conferências (credenciamento, apoio aos palestrantes, logística).

	Conselhos ou comitês de organizações sem fins lucrativos que precisam de competências como finanças, marketing, tecnologia ou gestão de projetos.

	Organizações comunitárias que atendem recém-chegados ou a comunidade em geral.



Escolha funções que usem as suas competências profissionais e envolvam trabalho em conjunto com canadenses.

Dar: a vantagem surpreendente do recém-chegado

Você pode achar que um recém-chegado não tem nada a oferecer. Na verdade, você tem muito:


	Perspectiva internacional: como o seu setor funciona no Brasil e na América Latina.

	Idiomas: português e, muitas vezes, espanhol.

	Apresentações: contatos no Brasil ou dentro da comunidade brasileira.

	Energia e curiosidade: valiosas em equipes e comunidades.

	Informação: artigos, eventos e oportunidades que você descobre.

	Ajuda ao próximo recém-chegado: compartilhar o que você aprendeu.



Cada gesto de generosidade fortalece a sua reputação como alguém que vale a pena conhecer.

Mantendo a sua identidade

Integração não significa assimilação. A sua identidade brasileira, com o calor humano, o humor, a resiliência, a criatividade e a capacidade de lidar com a complexidade, é uma vantagem profissional. Os ambientes de trabalho canadenses em geral valorizam a diversidade de experiências e perspectivas. O objetivo deste livro não é fazer você “agir como canadense”. É ajudar você a ser compreendido no Canadá sem deixar de ser você.

Adapte a forma (pontualidade, ritmo, objetividade, privacidade) e mantenha a essência (quem você é, o que valoriza, o que sabe).

Quando fica difícil
Reconstruir uma carreira é emocionalmente exigente. Muitos profissionais experientes passam por períodos de frustração, perda de status e dúvidas sobre si mesmos. Isso é comum e não é sinal de fracasso. Converse com quem já passou por isso, mantenha rotinas que protejam a sua energia (exercício, natureza, tempo em família, comunidade) e procure apoio profissional se o estresse começar a afetar a sua saúde. Muitas organizações de apoio a imigrantes e programas de assistência ao empregado podem encaminhar você a serviços de aconselhamento.

Diálogo: um guia se torna mentor

Diálogo: Seis meses depois do primeiro café
Rafael reencontra David.
David Rafael! How’s the new job?
Rafael It’s going very well, thanks. I’ve been at the firm for three months now. I wanted to tell you in person: you forwarding my résumé opened the door, and Mei’s advice helped me prepare for the interviews.
David That’s fantastic. I’m really glad.
Rafael I’d like to keep learning from you, if that’s okay. Maybe we could meet every couple of months?
David I’d be happy to. And actually, our association is looking for someone to help with the mentoring program for international engineers. Would you be interested?
Rafael I’d love that. It would be a good way to give back.


Instinto brasileiro, movimento canadense

A tradução
A rede confortável
Instinto brasileiro
“A comunidade brasileira me entende. É natural construir a minha rede lá.”
Como pode ser recebido no Canadá
A comunidade brasileira é um ativo real, para pertencimento e para conselhos, mas uma rede feita só de pessoas na mesma situação tende a compartilhar as mesmas informações.
O movimento canadense
Use a comunidade como ponte: peça a cada contato brasileiro uma apresentação a alguém de fora dela e convide colegas canadenses para espaços brasileiros.


Menos eficaz / Mais eficaz: Encontrando um mentor
Rafael quer a orientação contínua de David.
✗ Menos eficaz
Rafael David, will you be my mentor?
David Oh... I’m flattered, but I’m not sure I have the time for a formal commitment.
✓ Mais eficaz
Rafael I’ve really valued our conversations. Would you be open to meeting every couple of months? I’d come prepared with specific questions so it’s a good use of your time.
David I’d be happy to do that.
Por que a segunda versão funciona
“Will you be my mentor?” soa como um compromisso grande e sem prazo. O segundo pedido descreve exatamente o que envolve (um encontro a cada dois meses), mostra respeito pelo tempo de David e deixa a relação de mentoria crescer naturalmente. A maioria dos mentores nasce assim, e não por nomeação.



In short (in English)
Long-term relationships produce the best opportunities. Map your network in four circles: peers, guides, connectors and community. Use the Brazilian community as a bridge, not a boundary. Look for mentors, become someone who is easy to recommend, and volunteer where Canadians can see you work. Adapt the form; keep the substance.


Faça esta semana
Preencha a Ficha C11 (Mapa de relações). Identifique uma lacuna (por exemplo, nenhum “conector”) e uma ação para preenchê-la. Identifique uma oportunidade de voluntariado que use as suas competências profissionais.

Prática Scripts deste capítulo: 81 a 90 (Apêndice A, “Relações de longo prazo e retribuição”). Desafios: 19. Fichas: C11.



CAPÍTULO 12
O Seu Plano de Networking de 30/60/90 Dias
Um sistema prático, semana a semana, que transforma tudo o que está neste livro em ação constante, com metas semanais e um placar.

Neste capítulo

	Definir metas realistas para 90 dias

	Seguir um plano fase a fase

	Usar o ritmo semanal e o placar

	Ajustar o plano à sua situação



O princípio: pequeno e constante

Um plano só funciona se você conseguir mantê-lo junto com a busca de emprego, a vida familiar, um emprego temporário ou os estudos. Este plano pressupõe cerca de quatro a seis horas por semana. Ele está estruturado em três fases de mais ou menos trinta dias cada.

Fase 1, Dias 1 a 30: Base

Objetivo: estar pronto para ser encontrado, compreendido e lembrado.

	Semana	Foco	Ações
	1	História	Preencher as Fichas C1 e C2; escrever as apresentações de 10/30/90 segundos; gravá-las
	2	LinkedIn	Preencher a Ficha C9; atualizar título, seção “Sobre”, experiência e localização
	3	Lista de contatos-alvo	Preencher a Ficha C4: 30 pessoas e 10 organizações; entrar em dois grupos ou associações profissionais
	4	Primeiros contatos	Enviar 5 pedidos de coffee chat; ir a 1 evento; começar a planilha (C8)


Metas ao fim da Fase 1: perfil atualizado, apresentação praticada, lista de 30 pessoas, 5 pedidos enviados, 1 evento frequentado.

Fase 2, Dias 31 a 60: Conversas

Objetivo: ter conversas reais e entender o panorama.

	Semana	Foco	Ações
	5	Coffee chats	Fazer 2 coffee chats; enviar 3 novos pedidos; agradecimentos em 24 horas
	6	Eventos	Ir a 1 evento; follow-up em 48 horas; 5 comentários de qualidade no LinkedIn
	7	Conselhos	Fazer 2 coffee chats; fazer a pergunta da apresentação em cada um; dar retorno a um contato anterior
	8	Revisão	Revisar a planilha; refinar as funções-alvo com base no que aprendeu; ajustar a apresentação


Metas ao fim da Fase 2: de 5 a 8 coffee chats, cerca de 4 eventos, de 2 a 4 apresentações recebidas, 1 direção de carreira refinada.

Fase 3, Dias 61 a 90: Impulso

Objetivo: transformar conversas em relações e oportunidades.

	Semana	Foco	Ações
	9	Aprofundar	Segundas conversas com os 2 contatos mais fortes; pedir feedback sobre o currículo ou a abordagem (degrau 3)
	10	Contribuir	Começar um trabalho voluntário ou a participação em um comitê; publicar no LinkedIn sobre o que está aprendendo
	11	Oportunidades	Candidatar-se a vagas específicas com indicação, onde as relações permitirem (degraus 5 e 6)
	12	Sustentar	Revisar os 90 dias; definir metas para o próximo trimestre; agradecer a todos que ajudaram


Metas ao fim da Fase 3: de 12 a 15 coffee chats no total, de 3 a 5 relações próximas, 1 trabalho voluntário, pelo menos 2 candidaturas ou conversas apoiadas por indicação.

O ritmo semanal

	Dia	Atividade	Tempo
	Segunda-feira	Planejar a semana: escolher 3 contatos e 1 evento	20 minutos
	Terça a quinta	Mensagens de contato e coffee chats	2 a 3 horas
	Quarta ou quinta à noite	Evento ou meetup online	1 a 2 horas
	Diariamente	10 minutos de interação no LinkedIn	10 minutos
	Sexta-feira	Mensagens de follow-up e revisão da planilha	30 minutos


O placar semanal

Registre alguns números simples toda sexta-feira. Os números de atividade estão sob o seu controle; os resultados vêm deles.



Indicador: Mensagens de contato enviadas

Meta semanal: 5

Semana 1: __________

Semana 2: __________

Semana 3: __________

Semana 4: __________




Indicador: Conversas realizadas

Meta semanal: 2

Semana 1: __________

Semana 2: __________

Semana 3: __________

Semana 4: __________




Indicador: Eventos frequentados

Meta semanal: 1

Semana 1: __________

Semana 2: __________

Semana 3: __________

Semana 4: __________




Indicador: Follow-ups enviados

Meta semanal: 3

Semana 1: __________

Semana 2: __________

Semana 3: __________

Semana 4: __________




Indicador: Apresentações recebidas

Meta semanal: 1 (a partir da semana 5)

Semana 1: __________

Semana 2: __________

Semana 3: __________

Semana 4: __________




Indicador: Ações de “dar” (ajudar alguém)

Meta semanal: 1

Semana 1: __________

Semana 2: __________

Semana 3: __________

Semana 4: __________





Adaptando o plano


	Se você já tem um emprego (inclusive um emprego temporário): reduza as metas pela metade, mais ou menos, e foque em um coffee chat por semana e um evento por mês.

	Se você ainda não está no Canadá: concentre a Fase 1 no LinkedIn e em coffee chats online; participe de eventos virtuais; busque pessoas na sua futura cidade.

	Se você está mudando de carreira: passe mais tempo aprendendo na Fase 2; aumente os coffee chats com pessoas da área desejada.

	Se você é introvertido: substitua alguns eventos por coffee chats e trabalho voluntário.

	Se o seu inglês ainda está em desenvolvimento: dedique mais tempo à preparação dos scripts na Fase 1 e prefira começar pelas conversas individuais.



Medindo o que importa

No dia 90, pergunte-se:


	Quantas pessoas no Canadá sabem o que eu faço e conseguiriam descrever isso a outra pessoa?

	Quantas me apresentariam a um contato sem hesitar?

	O que eu aprendi sobre a minha área no Canadá que não sabia há 90 dias?

	O que eu dei aos outros?

	O que vou continuar fazendo e o que vou mudar?



Essas perguntas medem o progresso real. As ofertas de emprego costumam vir depois dele.

Instinto brasileiro, movimento canadense

A tradução
O esforço heroico
Instinto brasileiro
“Quando a coisa apertar, eu faço um mutirão: cinquenta mensagens neste fim de semana, três eventos esta semana.”
Como pode ser recebido no Canadá
Os picos de esforço geram mensagens apressadas, follow-up fraco e esgotamento. As relações crescem com contato regular e modesto.
O movimento canadense
Escolha um ritmo semanal que você consiga manter por doze semanas, mesmo numa semana difícil, e proteja-o.


Números criam comportamento, não relações
O placar existe para tornar a ação regular, não para transformar pessoas em números. Cinco mensagens por semana são um meio; o fim é um punhado de pessoas que conhecem você, confiam em você e pensam em você. Em cada revisão mensal, pergunte também: Quais relações ficaram mais próximas este mês? Quem eu ajudei? Quem me apresentaria hoje, e por quê? Se os números sobem e essas respostas não, desacelere e aprofunde.


In short (in English)
The 90-day plan has three phases: Foundation (story, LinkedIn, target list), Conversations (coffee chats, events, advice requests) and Momentum (deepening relationships, contributing and pursuing opportunities through referrals). Set aside four to six hours a week, follow the weekly rhythm and fill in the scorecard every Friday. Adjust the targets to your reality.


Faça esta semana
Coloque o ritmo semanal na sua agenda para as próximas doze semanas. Imprima ou copie o placar. Preencha a Ficha C12 e escolha uma data de início.

Prática Desafios: 20. Fichas: C12.



Uma Palavra Final
Você não veio para o Canadá para recomeçar do zero. Veio para continuar uma carreira e uma vida, num lugar novo, com pessoas novas. A conversa em que você está entrando já tem espaço para você. A comunidade profissional canadense precisa da sua experiência, das suas línguas, da sua perspectiva e da sua energia. Os seus membros só precisam conhecer você primeiro.

Comece pequeno. Tenha uma conversa esta semana. Dê follow-up no dia seguinte. Ajude alguém na semana depois. E depois faça tudo de novo.

Esse é o código do networking canadense. Agora ele é seu.

Good luck, and welcome to Canada.

Ron Taylor

executiveclass.ca


APÊNDICE A
100 Scripts Práticos de Networking
Linguagem pronta, em inglês, para todas as situações de networking deste livro. Adapte cada script até que soe como você. As palavras [entre colchetes] devem ser substituídas.

Como usar estes scripts
Networking não é prova de inglês. Não decore, reproduza e torça para soar natural. Em vez disso: (1) leia o padrão no início de cada seção, porque o padrão importa mais do que as palavras; (2) leia cada script em voz alta três vezes; (3) mude pelo menos três palavras para que soe como você; (4) na conversa real, use a estrutura, não as palavras exatas. O objetivo é a fala natural, não a recitação.

Comece pelos vinte scripts marcados como ESSENCIAL. Eles cobrem a maioria das situações de networking; domine-os até que fiquem automáticos antes de passar aos demais. Os títulos e as situações estão em português; os scripts estão em inglês, porque é em inglês que você vai usá-los. Os scripts marcados MENSAGEM são para e-mail ou LinkedIn; os marcados FALADO são para conversas.


Primeiras apresentações
Ver Capítulo 3

O padrão Presente, Passado, Futuro, Pergunta. Quem você é agora, uma prova, o que está explorando e uma pergunta que devolve a conversa.

001 A apresentação de 10 segundos Essencial Falado
Quando usar: Eventos cheios, cumprimentos rápidos
Hi, I’m [name]. I’m a [role] specializing in [specialty], and I recently moved to [city] from Brazil.



002 A apresentação de 30 segundos Essencial Falado
Quando usar: Uma conversa está começando
I’m a [role] with about [number] years of experience in [field], mostly in [specialty]. My last role was [short description with a number]. I moved to [city] [timeframe], and I’m learning how [industry] works here, especially [specific interest]. What about you? What kind of work do you do?



003 A apresentação de 90 segundos Essencial Falado
Quando usar: Coffee chats e conversas mais longas
I’m a [role] with [number] years in [field]. I started in [early area], then moved into [later area]. The project I’m proudest of was [project], where we [result with a number]. I moved to [city] this year, and right now I’m focused on understanding [specific topic] in Canada. I’d love to hear how you built your career here.



004 Pronunciando o seu nome Falado
Quando usar: Quando alguém hesita diante do seu nome
It’s [name]. It sounds like “[simple pronunciation].” Hard to spell, easy to say.



005 Traduzindo o seu empregador Falado
Quando usar: Quando o nome da empresa não diz nada no Canadá
I worked at [company], one of the largest [industry] companies in Brazil. It has about [number] employees and operates in [number] states, so it’s roughly the size of [Canadian comparison].



006 Traduzindo o seu cargo Falado
Quando usar: Quando o seu cargo precisa de contexto
My title was [Brazilian title], which here would be closer to [Canadian equivalent]. In practice, I [led / managed / was responsible for] [scope with a number].



007 “What brought you to Canada?” Essencial Falado
Quando usar: Uma pergunta comum e simpática
My family and I wanted a new chapter, and Canada offered a great balance of career and quality of life. Professionally, I was excited about [industry] in [city]. How about you? How long have you been here?



008 Dizendo um objetivo específico Falado
Quando usar: Quando perguntam o que você está procurando
I’m exploring [specific role] roles in [specific sector], especially at [type of organization]. I’m particularly interested in [specific area], where I think my experience in [strength] is most useful.



009 Apresentando uma mudança de carreira Falado
Quando usar: Quando você está mudando de direção
In Brazil I spent [number] years in [old field]. Here, I’m moving toward [new field], which uses many of the same skills, especially [transferable skill]. I’m talking to people to understand how that transition usually works.



010 Apresentando-se a um líder sênior Falado
Quando usar: Um momento rápido com um executivo ou palestrante
Thank you for your talk. I’m [name], a [role] new to [city] from Brazil. Your point about [specific point] really resonated with my experience in [area]. If you have a moment, I’d love to ask one quick question.




Aberturas e pontes de small talk
Ver Capítulo 4

O padrão Ask, Share, Link. Uma pergunta aberta, um pouco de você e uma ponte para o que vocês têm em comum.

011 A abertura sobre o lugar Essencial Falado
Quando usar: Qualquer evento ou local
This is a great space. Have you been to one of these events before?



012 A abertura sobre a conexão Falado
Quando usar: Eventos com anfitrião ou organizador
How do you know [the host / the organizers]?



013 A abertura sobre o tempo Falado
Quando usar: Qualquer dia, qualquer estação
I’m still getting used to the weather here. Does it ever stop bothering you, or do you just get used to it?



014 A abertura sobre o fim de semana Falado
Quando usar: Conversas de segunda ou sexta-feira
Do you have anything fun planned for the weekend? I’m still discovering what to do around here.



015 Pedindo uma dica local Falado
Quando usar: Pessoas que parecem conhecer a cidade
I’m fairly new to [city]. If you could recommend one thing everyone should do here, what would it be?



016 A ponte para o trabalho Essencial Falado
Quando usar: Passando do small talk ao trabalho
So what kind of work keeps you busy these days?



017 A pergunta de continuação Essencial Falado
Quando usar: Mostrando que você ouviu
You mentioned [detail]. How did you get into that?



018 Contando uma história brasileira curta Falado
Quando usar: Quando o Brasil entra na conversa
In Brazil, [short interesting custom or fact]. It’s one of the things I miss, but I’m finding new favourites here, like [Canadian equivalent].



019 Recuperando-se de um silêncio Falado
Quando usar: Uma pausa que parece longa
So, what’s keeping you busy outside of work these days?



020 Encontrando algo em comum Falado
Quando usar: Quando você descobre um interesse compartilhado
Oh, you [hike / play soccer / cook]? So do I. Any [trail / league / recipe] you’d recommend for a beginner here?




Entradas, saídas e eventos
Ver Capítulo 7

O padrão Entre com um cumprimento e uma pergunta; saia com reconhecimento, um motivo neutro e um próximo passo.

021 Abordando alguém sozinho Essencial Falado
Quando usar: Eventos de networking
Hi, mind if I join you? I’m [name]. I don’t know many people here yet.



022 Juntando-se a um grupo Falado
Quando usar: Uma roda aberta de duas ou três pessoas
Hi, may I join you? I’m [name]. (Depois, ouça por um minuto antes de contribuir.)



023 A abertura da comida e da bebida Falado
Quando usar: Perto dos petiscos ou do bar
Have you tried any of these? I’m trying to decide which one to start with.



024 Depois de uma palestra Falado
Quando usar: Conversando com outro participante depois de uma sessão
What did you think of the talk? The point about [topic] was new to me.



025 Fazendo uma pergunta pública ao palestrante Falado
Quando usar: Sessões de perguntas e respostas
Hi, I’m [name], a [role] who recently moved here from Brazil. Thank you for the talk. My question is: [one clear question in one sentence].



026 Apresentando duas pessoas Falado
Quando usar: Você conhece duas pessoas que deveriam se conhecer
[Name], have you met [Name]? [Name] works in [field], and I think you two have a lot in common, especially [shared interest].



027 A saída elegante Essencial Falado
Quando usar: Encerrando uma conversa depois de 5 a 10 minutos
It was great talking with you. I’m going to say hello to a few more people before the night wraps up. Could we connect on LinkedIn?



028 A saída com próximo passo Falado
Quando usar: Quando a conversa foi valiosa
I’d love to continue this conversation. Would you be open to a short coffee in the next couple of weeks? I’ll send you a message tomorrow.



029 Entrando numa sala simultânea (breakout room) Falado
Quando usar: Eventos online
Hi everyone, I’m [name], a [role] based in [city], originally from Brazil. I’m here because I’m interested in [topic]. What brought you all here?



030 Oferecendo-se como voluntário num evento Falado
Quando usar: Pedindo uma função aos organizadores
I really enjoy these events. Do you ever need volunteers for registration or logistics? I’d be glad to help at the next one.




Pedidos e perguntas de coffee chat
Ver Capítulo 5

O padrão Quem você é, por que essa pessoa, um pedido pequeno, por que isso importa e uma forma fácil de dizer não.

031 O pedido padrão de coffee chat Essencial Mensagem
Quando usar: Alguém da sua área
Hi [Name],
I’m [your name], a [role] who recently moved to [city] from Brazil. I found your profile through [source], and your path into [area] caught my eye.
Would you be open to a 20-minute coffee or video call in the next few weeks? I’d love to hear how you approached [topic] and what skills matter most here.
If your schedule is tight, I completely understand. Thank you for considering it.
Best regards,
[Your name]



032 Pedido por meio de um contato em comum Mensagem
Quando usar: Alguém sugeriu que você escrevesse
Hi [Name],
[Mutual contact] suggested I reach out to you. I’m a [role] new to [city], and [mutual contact] mentioned your experience in [area].
Would you have 20 minutes in the next two weeks for a coffee or a call? I’d value your perspective on [specific topic].
Thank you,
[Your name]



033 Pedido a outro brasileiro Mensagem
Quando usar: Um profissional brasileiro já estabelecido no Canadá
Hi [Name],
I’m [your name], a [role] from [hometown], Brazil, who recently arrived in [city]. I saw that you’ve built a great career in [field] here, and I’d love to learn from your experience.
Would you be open to a 20-minute coffee or call? Happy to speak in English or Portuguese, whichever you prefer.
Obrigado(a)!
[Your name]



034 Oferecendo opções de horário Mensagem
Quando usar: Depois que a pessoa disse sim
Thank you so much, [Name]! Would any of these work for you: Tuesday at 10 a.m., Wednesday at 4 p.m., or Thursday at 8:30 a.m.? I’m happy to meet near your office or by video, whichever is easier.



035 Abrindo o coffee chat Falado
Quando usar: Primeiros minutos
Thank you again for making time, [Name]. I know you’re busy, so I’ll keep us to about 20 minutes. I’d love to hear about your path and get your perspective on [topic].



036 A pergunta do caminho Essencial Falado
Quando usar: Pergunta central do coffee chat
How did you first get into [field], and what surprised you most about the path?



037 A pergunta de quem está por dentro Falado
Quando usar: Entendendo o setor
What do people from outside the industry, or from outside Canada, often misunderstand about how it works here?



038 A pergunta dos 90 dias Essencial Falado
Quando usar: Pedindo uma direção concreta
If you were in my position, with my background, what would you focus on in the next 90 days?



039 Respeitando o tempo Falado
Quando usar: Por volta do minuto 22
I want to respect your time. We’re almost at 20 minutes. This has been incredibly helpful.



040 Encerrando o coffee chat Falado
Quando usar: Último minuto
Thank you so much. I’ll follow up with a short note tonight. And if anything about [area of your expertise, e.g., the Brazilian market] would ever be useful to you, I’m happy to help.




Pedindo conselho
Ver Capítulo 6

O padrão Contexto, uma pergunta específica e uma saída fácil. Suba a Escada de Pedidos um degrau de cada vez.

041 A pergunta do panorama Falado
Quando usar: Degrau 1: informação
Which companies or organizations would you say are the most important in [field] here in B.C.?



042 A pergunta das associações Falado
Quando usar: Degrau 1: informação
Which professional associations or groups are actually active and worth joining for someone in [field]?



043 A pergunta das credenciais Falado
Quando usar: Degrau 2: perspectiva
I’m considering [certification A] and [certification B]. In your experience, which would make the bigger difference for someone with my background?



044 A pergunta do posicionamento Falado
Quando usar: Degrau 2: perspectiva
Based on what I’ve shared, how would you describe the strongest part of my profile to a Canadian employer?



045 O pedido de feedback Falado
Quando usar: Degrau 3: feedback
Would you be willing to look at my one-page summary and tell me whether it communicates my experience clearly to a Canadian hiring manager? Five minutes of feedback would help a lot.



046 A pergunta da apresentação Essencial Falado
Quando usar: Degrau 4: apresentação
Based on what we’ve discussed, is there anyone you think I should talk to? Only if you’d feel comfortable making an introduction.



047 Facilitando uma apresentação Mensagem
Quando usar: Depois que a pessoa aceitou apresentar você
Thank you! To make it easy, here’s a short blurb you can forward: “[Name] is a [role] with [number] years in [field] in Brazil, now based in [city] and exploring [specific area].”



048 Pedindo uma indicação Falado
Quando usar: Degrau 5: indicação, depois de criada a afinidade
I saw the [role title] role on your team, and based on our conversations I think it’s a strong fit. I understand it isn’t always possible, but would you be comfortable passing my résumé to the hiring manager? Either way, I appreciate all your advice.



049 Recebendo um não suave Falado
Quando usar: Quando alguém recusa com educação
Completely understand. Thank you for letting me know. If your schedule opens up later, I’d welcome a conversation.



050 O lembrete gentil Mensagem
Quando usar: Um lembrete depois de 7 a 10 dias
Hi [Name], I wanted to follow up on my note from last week, in case it got buried. I’d still value 20 minutes of your perspective whenever is convenient. If now isn’t a good time, no problem at all.




Mensagens no LinkedIn
Ver Capítulo 8

O padrão Algo real sobre a pessoa, um fato relevante sobre você e nenhum pedido na primeira mensagem.

051 Conexão depois de um evento Essencial Mensagem
Quando usar: Em até 48 horas
Hi [Name], it was great meeting you at [event] last night. I enjoyed our conversation about [topic]. I’d be glad to stay connected.



052 Conexão sem contato anterior Mensagem
Quando usar: Alguém da área que você busca
Hi [Name], I’m a [role] new to [city] from Brazil, and I’ve been following your work on [topic]. I’d love to connect and learn from your posts.



053 Conexão com um ex-aluno Mensagem
Quando usar: Mesma universidade ou programa
Hi [Name], I see we both studied at [university]. I’ve recently moved to [city] and would love to connect with fellow alumni here.



054 Depois que a conexão é aceita Mensagem
Quando usar: Iniciando uma conversa
Thank you for connecting, [Name]. I really enjoyed your post about [topic]. I’m exploring [area] here in [city]; if you’re ever open to a short chat, I’d love to hear your perspective.



055 Para um recrutador Mensagem
Quando usar: Recrutadores especializados na sua área
Hi [Name], I’m a [role] with [number] years in [specialty], now based in [city]. I noticed you recruit for [type of roles]. I’d be grateful to be on your radar for relevant opportunities, and I’m happy to share a summary of my background.



056 Para um palestrante depois da palestra Mensagem
Quando usar: Em até 48 horas
Hi [Name], thank you for your talk at [event]. Your point about [specific idea] was especially relevant to my experience in [area]. I’d be glad to connect.



057 Um comentário de qualidade Mensagem
Quando usar: Comentando uma publicação da sua área
This is a great point about [topic]. In Brazil, we faced a similar challenge with [context], and what helped was [brief insight]. Curious whether you’ve seen the same here.



058 Uma mensagem de parabéns Mensagem
Quando usar: Quando um contato muda de emprego
Congratulations on the new role, [Name]! Well deserved. I hope the first weeks are going well.



059 Pedindo uma recomendação a um ex-gestor no Brasil Mensagem
Quando usar: Um ex-gestor no Brasil
Oi [Name], tudo bem? I’m rebuilding my professional profile in Canada, and a recommendation from you in English would mean a lot. I’ve drafted a short version below based on our work together; please edit it freely or write your own. Muito obrigado(a)!



060 Uma publicação curta sobre a sua trajetória Mensagem
Quando usar: Publicando no LinkedIn
Six months ago I moved from [hometown] to [city]. Three things I’ve learned about [field] in Canada: 1) [lesson]. 2) [lesson]. 3) [lesson]. Thank you to everyone who has shared their time and advice. If you’re a newcomer in [field], I’m happy to share what I’ve learned.




Follow-up e agradecimento
Ver Capítulo 9

O padrão Agradecimento específico, prova de que você agiu, o próximo passo combinado e a promessa de fechar o ciclo.

061 O agradecimento de 24 horas Essencial Mensagem
Quando usar: Depois de um coffee chat
Hi [Name],
Thank you again for your time today. Your advice about [specific point] was especially helpful, and I’ve already [action taken].
I’ll let you know how things go with [next step].
Best regards,
[Your name]



062 Resposta a uma apresentação Mensagem
Quando usar: Em até 24 horas
Thank you, [Introducer]. Moving you to BCC to save your inbox. Hi [New contact], it’s great to meet you. I’d love to hear about your work in [area]. Would a 20-minute call next [day] or [day] work for you?



063 Retorno a quem apresentou Essencial Mensagem
Quando usar: Depois da conversa com a pessoa apresentada
Hi [Introducer], I wanted to let you know that I spoke with [Name] yesterday. It was a very helpful conversation, especially about [topic]. Thank you again for connecting us.



064 Contando o progresso de um conselho Essencial Mensagem
Quando usar: 4 a 6 semanas depois
Hi [Name], a quick update: I followed your advice and [action]. As a result, [outcome]. Thank you again; your perspective really shaped my next steps.



065 Compartilhando algo de valor Mensagem
Quando usar: Mantendo contato sem pedir nada
Hi [Name], I came across this article on [topic] and thought of our conversation about [related topic]. Hope it’s useful. [Link]



066 O contato trimestral Mensagem
Quando usar: A cada 2 ou 3 meses
Hi [Name], I hope your [project / quarter / summer] is going well. A quick update from my side: [one-line update]. I’d love to hear how things are going with you.



067 Retomando o contato depois de um longo silêncio Mensagem
Quando usar: Meses sem contato
Hi [Name], it’s been a while since we spoke. I wanted to thank you again for your advice last [season]; it helped me [outcome]. I hope all is well, and I’d love to buy you a coffee sometime.



068 Anunciando uma nova função Mensagem
Quando usar: Quando você consegue um emprego
Hi [Name], I’m happy to share that I’ve started a new role as [title] at [company]. Your advice on [topic] played a real part in getting here. Thank you, and please let me know if I can ever return the favour.



069 Follow-up depois de um evento Mensagem
Quando usar: Quando vocês se conheceram rapidamente
Hi [Name], it was a pleasure meeting you at [event]. I enjoyed hearing about [topic]. If you’re open to it, I’d love to continue the conversation over a short coffee in the next few weeks.



070 Agradecimento depois de uma recusa Mensagem
Quando usar: Depois de uma entrevista que não deu certo
Hi [Name], thank you for letting me know, and for the opportunity to learn about [team]. I enjoyed our conversation and would be glad to stay in touch. If future roles open up, I’d welcome the chance to be considered.




Confiança no idioma e reparo
Ver Capítulo 10

O padrão Confira, parafraseie ou pergunte, com calma e sem pedir desculpas. Um reparo faz parte da conversa; não a interrompe.

071 Pedindo que repitam Essencial Falado
Quando usar: Você não entendeu
Sorry, could you say that again a little more slowly? I want to make sure I understood.



072 Confirmando o entendimento Essencial Falado
Quando usar: Para confirmar um ponto importante
Let me make sure I got that right. You’re saying that [paraphrase]?



073 Perguntando sobre uma expressão Falado
Quando usar: Expressão idiomática ou gíria desconhecida
I haven’t heard that expression before. What does “[expression]” mean here?



074 Pedindo um exemplo Falado
Quando usar: Explicação abstrata
Could you give me an example? That would help me understand how it works in practice.



075 Ganhando tempo Falado
Quando usar: Procurando uma palavra
Let me think how best to put this...



076 Descrevendo a palavra que falta Falado
Quando usar: Você não encontra o termo
It’s the document that [description]. I’m not sure what you call it here.



077 Falando do idioma de forma positiva Essencial Falado
Quando usar: Em vez de pedir desculpas
English is my second language, so please let me know if anything I say is unclear.



078 Apresentando os seus idiomas como ativo Falado
Quando usar: Apresentações
I work in English, Portuguese and Spanish, which has been useful in projects with Latin American partners.



079 Pedindo confirmação por escrito Falado
Quando usar: Depois de uma conversa rápida ou detalhada
This is really helpful. Would you mind sending me the name of that [course / company / person] by email, so I don’t get it wrong?



080 Pedindo feedback sobre a sua comunicação Falado
Quando usar: Com um contato de confiança
Could I ask for some honest feedback? When I introduce myself, is there anything in how I explain my experience that sounds unclear or unusual to a Canadian listener?




Relações de longo prazo e retribuição
Ver Capítulo 11

O padrão Faça pedidos pequenos e concretos, e dê pelo menos tantas vezes quanto pede.

081 Pedindo uma relação de mentoria contínua Falado
Quando usar: Com um guia de confiança
I’ve really valued our conversations. Would you be open to meeting every couple of months? I’d come prepared with specific questions so it’s a good use of your time.



082 Oferecendo a sua rede no Brasil Falado
Quando usar: Contatos com interesses comerciais no Brasil
If your team ever needs a contact in Brazil, whether a partner, supplier or market perspective, I’d be happy to make an introduction.



083 Oferecendo perspectiva de mercado Falado
Quando usar: Empresas interessadas na América Latina
I’d be glad to share what I know about how [industry] works in Brazil, if that would ever be useful for your team.



084 Ajudando um recém-chegado mais recente Mensagem
Quando usar: Retribuindo
Hi [Name], I moved to [city] about a year ago and work in [field], and I remember how confusing the first months were. If a coffee would help, I’m happy to share what I’ve learned.



085 Convidando um colega canadense para um evento brasileiro Falado
Quando usar: Fazendo pontes entre comunidades
There’s a Brazilian [festival / dinner / match] this Saturday. If you’re curious, you’re very welcome to join me. The food alone is worth it.



086 Fazendo uma apresentação por e-mail Mensagem
Quando usar: Conectando dois contatos
Hi [Name A] and [Name B], I’d like to introduce you. [Name A] is [description]; [Name B] is [description]. I think you’d enjoy talking about [shared interest]. I’ll let you take it from here.



087 Perguntando sobre voluntariado Falado
Quando usar: Com uma associação
I’d like to contribute more to the association. Is there a committee or project where someone with experience in [skill] would be useful?



088 Agradecendo a um mentor num marco importante Falado
Quando usar: Gratidão
I wanted to tell you that I [milestone]. Our conversations over the past year made a real difference. Thank you for your generosity and your time.



089 Celebrando o sucesso de um contato Falado
Quando usar: Mantendo as relações próximas
I saw the news about [achievement]. Congratulations; that’s a big accomplishment, and very well deserved.



090 O agradecimento anual Falado
Quando usar: Fim de ano
As the year ends, I wanted to thank you for your help and advice. It made a real difference in my first year in Canada. Wishing you a great holiday season.




Situações delicadas
Ver Capítulos 2 e 6

O padrão Reconheça, responda brevemente e redirecione para o assunto que você quer na conversa.

091 Quando alguém pronuncia mal o seu nome Falado
Quando usar: Correção gentil
It’s actually [name], “[pronunciation],” but don’t worry, it happens all the time.



092 Quando perguntam a pretensão salarial cedo demais Falado
Quando usar: No início de uma conversa informal
I’m still learning the market here, so I’m focused first on finding the right fit. I’d be glad to discuss compensation once there’s a specific role.



093 Quando alguém usa um estereótipo sobre o Brasil Falado
Quando usar: Redirecionamento educado
Ha, that’s a common image! Brazil is very diverse. Actually, my work there was in [field], and [interesting fact].



094 Quando dizem que você é “overqualified” Falado
Quando usar: Conversas sobre vagas
I understand the concern. I’m genuinely interested in this role because [reason], and I’m committed to growing with the team here.



095 Quando perguntam sobre “Canadian experience” Falado
Quando usar: Entrevistas ou conversas
My Canadian experience includes [volunteering / courses / projects]. And my [number] years in Brazil involved [similar standards / international partners / regulated environments], so the transition has been smoother than people expect.



096 Quando alguém só fala de si mesmo Falado
Quando usar: Equilibrando com delicadeza
That’s really interesting. It actually connects with something from my work in Brazil, where [brief relevant story].



097 Quando você discorda numa conversa Falado
Quando usar: Discordância respeitosa
I see your point. In my experience, it worked a bit differently. [Brief explanation.] I’m curious what you think about that.



098 Quando você precisa recusar um convite Falado
Quando usar: Recusa educada
Thank you so much for the invitation. Unfortunately, I can’t make it this time, but I’d love to join the next one.



099 Quando você vai se atrasar Mensagem
Quando usar: Mensagem antes do encontro
Hi [Name], I’m so sorry. My bus is delayed and I’ll be about 10 minutes late. Please let me know if you’d prefer to reschedule.



100 Quando perguntam sobre a sua situação migratória Falado
Quando usar: Respondendo brevemente
I’m a permanent resident [or: I have an open work permit], so I’m fully authorized to work in Canada. (Se preferir não dar detalhes: “I’m fully authorized to work in Canada.” Use essas frases somente se forem verdadeiras para a sua situação. Se a sua autorização de trabalho tiver condições, diga apenas: “I’m happy to discuss my work authorization if a role moves forward.”)





APÊNDICE B
20 Desafios Reais de Networking
Situações realistas que os recém-chegados enfrentam no Canadá, cada uma com o erro comum, uma abordagem melhor, uma resposta-modelo em inglês e uma pergunta para reflexão. Use-os sozinho ou com um parceiro de prática.


Desafio 1: O café que nunca acontece
Relacionado: Capítulo 2
A situação
Num evento, um gerente de produto canadense diz, com simpatia: “We should grab a coffee sometime!” Passam-se duas semanas. Nada acontece.
O erro comum
Esperar que a outra pessoa proponha uma data, ou concluir que ela não foi sincera.
Uma abordagem melhor
Trate a frase como uma abertura simpática, não como um compromisso. Tome a iniciativa com uma proposta específica e fácil em poucos dias.
Resposta-modelo
“Hi Jordan, it was great meeting you at the meetup. You mentioned grabbing a coffee; I’d love that. Would Tuesday or Thursday next week work, near your office?”
Para refletir
Quais comentários recentes do tipo “we should...” você poderia transformar num convite específico esta semana?



Desafio 2: O abraço que ninguém esperava
Relacionado: Capítulo 2
A situação
Ao encontrar uma recrutadora pela segunda vez, você se adianta para um abraço e um beijo no rosto. Ela dá um pequeno passo para trás e estende a mão.
O erro comum
Ficar constrangido e retraído pelo resto do encontro, ou pedir desculpas em excesso.
Uma abordagem melhor
Siga o exemplo dela imediatamente e com calma. Um comentário leve e simpático restabelece o clima. Em ambientes profissionais, use o aperto de mão como padrão até que a outra pessoa sinalize outra coisa.
Resposta-modelo
“Great to see you again!” (aperto de mão, sorriso) “Thank you for meeting me.”
Para refletir
Qual é agora o seu cumprimento padrão em ambientes profissionais? Que sinais vão indicar quando ele pode ficar mais caloroso?



Desafio 3: “So, what do you do?”
Relacionado: Capítulo 3
A situação
Numa noite de networking, alguém pergunta o que você faz. Você começa pela universidade, depois pelo primeiro emprego em 2008, e dois minutos depois ainda está em 2015.
O erro comum
Recitar o currículo em ordem cronológica.
Uma abordagem melhor
Use Presente, Passado, Futuro e Pergunta. Comece pela sua identidade profissional atual e por uma prova forte.
Resposta-modelo
“I’m a financial analyst, mostly forecasting and budgeting. In my last role, I built the forecasting model for a business unit of about 90 million reais. I recently moved here and I’m exploring FP&A roles. What about you?”
Para refletir
Cronometre a sua resposta atual. Ela tem menos de 30 segundos? Termina com uma pergunta?



Desafio 4: O cargo que ninguém entende
Relacionado: Capítulo 3
A situação
Você diz que era “Coordenadora de Projetos” numa empresa de que o ouvinte nunca ouviu falar. Ele acena educadamente e muda de assunto.
O erro comum
Achar que cargos e nomes de empresas comunicam escala e responsabilidade.
Uma abordagem melhor
Traduza pela função, pelo porte e pelo resultado.
Resposta-modelo
“I was a project lead at a national telecom company with about 8,000 employees. I managed a team of 12 and a portfolio of network upgrades worth about CAD 5 million a year.”
Para refletir
Reescreva os seus três últimos cargos usando função, escopo e um número.



Desafio 5: O silêncio depois do tempo
Relacionado: Capítulo 4
A situação
Você começa falando da chuva. A outra pessoa concorda que está chovendo. Silêncio.
O erro comum
Procurar desesperadamente um novo assunto, ou abandonar a conversa.
Uma abordagem melhor
Use uma pergunta-ponte para passar do assunto à pessoa (Ask, Share, Link).
Resposta-modelo
“I’m learning to love it, though. Do you do anything outdoors when it’s raining, or do you go into hibernation mode?”
Para refletir
Prepare três perguntas-ponte que transformem um assunto genérico num assunto pessoal.



Desafio 6: A pergunta sobre política
Relacionado: Capítulo 4
A situação
Num evento social, um novo conhecido pergunta a sua opinião sobre a política brasileira, e outras pessoas se viram para ouvir.
O erro comum
Fazer uma análise apaixonada de vinte minutos, ou responder com desconforto visível.
Uma abordagem melhor
Reconheça a pergunta, dê uma resposta breve e neutra e redirecione para um assunto mais leve e compartilhado.
Resposta-modelo
“It’s a complex picture, like in many countries. Brazilians have very strong opinions! Honestly, I’m more curious about how people here spend their weekends. Have you discovered anything good lately?”
Para refletir
Sobre quais assuntos você tem mais dificuldade de ser breve? Prepare uma resposta de uma frase para cada um.



Desafio 7: Sem resposta ao pedido de café
Relacionado: Capítulo 5
A situação
Você enviou um pedido bem escrito a uma gerente sênior há dez dias. Nenhuma resposta.
O erro comum
Mandar três lembretes, ou concluir que ela não gosta de você.
Uma abordagem melhor
Um lembrete educado com uma saída fácil, e depois siga em frente. A maior parte dos silêncios tem a ver com volume de trabalho.
Resposta-modelo
“Hi [Name], I wanted to follow up on my note from last week, in case it got buried. I’d still value 20 minutes whenever is convenient. If now isn’t a good time, no problem at all.”
Para refletir
Quantos pedidos você precisa enviar para conseguir uma conversa? Acompanhe a sua própria proporção durante um mês.



Desafio 8: O coffee chat que vira entrevista
Relacionado: Capítulo 5
A situação
Dez minutos depois de começar um coffee chat, o seu contato passa a fazer perguntas detalhadas sobre a sua experiência: “How would you handle this kind of project?”
O erro comum
Responder de forma vaga porque “não era para ser uma entrevista”.
Uma abordagem melhor
Perceba a mudança e responda com exemplos claros e estruturados (situação, ação, resultado). Depois, pergunte sobre o contexto da pergunta.
Resposta-modelo
“In a similar situation in Brazil, we [situation]. I [action], and the result was [outcome]. Is this something your team is dealing with now?”
Para refletir
Prepare três histórias curtas de conquistas que você consiga contar num coffee chat sem anotações.



Desafio 9: Pedindo emprego cedo demais
Relacionado: Capítulo 6
A situação
Cinco minutos depois de começar uma primeira conversa, você pergunta: “Is your company hiring? Could you refer me?” A pessoa fica visivelmente mais reservada.
O erro comum
Começar no degrau 5 da Escada de Pedidos com alguém que ainda não conhece você.
Uma abordagem melhor
Comece com informação e perspectiva. Deixe a relação avançar. Se o momento já passou, recupere mudando o pedido.
Resposta-modelo
“Actually, let me step back. I’m mainly hoping to understand how teams like yours work and what they value. What does a strong candidate look like from your perspective?”
Para refletir
Para cada um dos seus contatos atuais, qual degrau da escada é o adequado?



Desafio 10: O pedido vago
Relacionado: Capítulo 6
A situação
Você escreve a um contato: “Can you give me some advice about my career?” Ele responde: “Sure! What would you like to know?” e você não sabe o que dizer.
O erro comum
Deixar a outra pessoa com o trabalho de definir o pedido.
Uma abordagem melhor
Faça uma pergunta específica, com contexto e opções.
Resposta-modelo
“Thank you! Specifically, I’m deciding whether to focus on my P.Eng. licence first or take a project coordinator role while I complete it. Which would you prioritize, given my background?”
Para refletir
Reescreva as suas três perguntas atuais de “conselho” até que cada uma possa ser respondida num parágrafo.



Desafio 11: A sala em que você não conhece ninguém
Relacionado: Capítulo 7
A situação
Você chega a uma recepção de conferência com 120 pessoas. Todos parecem estar em grupos. Depois de cinco minutos, você pensa em ir embora.
O erro comum
Ficar no canto mexendo no celular, ou ir embora.
Uma abordagem melhor
Defina uma meta pequena (duas conversas), comece por quem está sozinho e use o próprio evento como assunto.
Resposta-modelo
“Hi, mind if I join you? I’m [name]. I don’t know many people here yet. What brought you to this conference?”
Para refletir
Qual é a sua meta mínima para o próximo evento, e qual é o seu horário de saída?



Desafio 12: Preso numa conversa longa
Relacionado: Capítulo 7
A situação
Num evento, você está conversando com a mesma pessoa há 30 minutos. Quer conhecer outras pessoas, mas não quer ser grosseiro.
O erro comum
Ficar a noite inteira, ou sair de forma abrupta.
Uma abordagem melhor
Uma saída simpática e específica, com um passo de conexão, é normal no Canadá.
Resposta-modelo
“I’ve really enjoyed this. I promised myself I’d meet a few more people tonight, so I’m going to make the rounds. Let’s connect on LinkedIn so we can continue the conversation.”
Para refletir
Escreva duas frases de saída que você se sinta à vontade para dizer.



Desafio 13: O perfil em português
Relacionado: Capítulo 8
A situação
Uma recrutadora conta que encontrou o seu perfil no LinkedIn, mas a maior parte da seção de experiência está em português e a sua localização ainda diz São Paulo.
O erro comum
Achar que os recrutadores vão traduzir ou entender o contexto.
Uma abordagem melhor
Faça do inglês o idioma principal, coloque a sua cidade canadense e traduza cada função pela função, pela escala e pelos resultados.
Resposta-modelo
(Título) “Supply Chain Manager | Distribution & Logistics Operations | 12 Years Leading Teams of 100+”
Para refletir
Preencha a Ficha C9 e peça a um contato canadense que revise o seu perfil por cinco minutos.



Desafio 14: O convite de conexão com currículo
Relacionado: Capítulo 8
A situação
Você envia vinte convites de conexão no LinkedIn, cada um com o currículo e a frase “I am looking for a job”. Dois são aceitos; ninguém responde.
O erro comum
Misturar o primeiro contato com um pedido grande.
Uma abordagem melhor
Personalize a nota, mencione algo real e não faça nenhum pedido na primeira mensagem. Só passe a pedir uma conversa depois que a conexão existir.
Resposta-modelo
“Hi [Name], I’m a [role] new to [city] and I enjoyed your recent post about [topic]. I’d be glad to connect and learn from your work.”
Para refletir
Qual é a sua taxa de aceitação hoje? Teste notas personalizadas por duas semanas e compare.



Desafio 15: A apresentação sem retorno
Relacionado: Capítulo 9
A situação
Uma pessoa da sua rede apresentou você a um colega dela. Vocês tiveram uma conversa excelente. Você esqueceu de contar a ela. Um mês depois, ela pergunta ao colega como foi.
O erro comum
Quebrar o ciclo que protege a reputação de quem apresentou.
Uma abordagem melhor
Dê retorno poucos dias depois de cada conversa resultante de uma apresentação. Se esqueceu, dê retorno agora, de forma breve e honesta.
Resposta-modelo
“Hi [Name], I realize I never thanked you properly. I spoke with [colleague] last month and it was extremely helpful, especially about [topic]. Thank you for connecting us.”
Para refletir
Existe alguma apresentação cujo ciclo você não fechou? Feche hoje.



Desafio 16: Follow-up sem motivo
Relacionado: Capítulo 9
A situação
Você quer manter contato com alguém que ajudou, mas não tem novidades nem nada a pedir. Tem medo de que uma mensagem pareça estranha.
O erro comum
Não dizer nada por seis meses e reaparecer só quando precisar de ajuda.
Uma abordagem melhor
Ofereça algo de valor ou compartilhe uma atualização leve. Relevância vale mais do que frequência.
Resposta-modelo
“Hi [Name], I came across this article on [topic] and remembered our conversation. Thought you might enjoy it. I hope the new project is going well.”
Para refletir
Liste cinco contatos e uma possível mensagem de “dar” para cada um.



Desafio 17: Quem fala rápido e usa gírias
Relacionado: Capítulo 10
A situação
Num coffee chat, o seu contato fala muito rápido e usa expressões como “ballpark”, “keener” e “touch base”. Você entende uns sessenta por cento.
O erro comum
Acenar com a cabeça e fingir que entendeu, o que gera confusão depois.
Uma abordagem melhor
Use uma estratégia de reparo cedo e com naturalidade. Pergunte o significado com curiosidade.
Resposta-modelo
“Sorry, I haven’t heard ‘keener’ before. What does it mean here?” (Mais tarde) “Let me make sure I got this: you’re suggesting I contact the association first, then apply. Is that right?”
Para refletir
Quais frases de reparo dos Scripts 71 a 76 você vai praticar esta semana?



Desafio 18: Pedindo desculpas pelo inglês
Relacionado: Capítulo 10
A situação
Você começa toda conversa com “Sorry, my English is not very good”. Mais tarde, um contato diz que o seu inglês é claro e que o pedido de desculpas fazia você parecer menos seguro.
O erro comum
Rebaixar as expectativas sem necessidade e sinalizar insegurança.
Uma abordagem melhor
Elimine o pedido de desculpas. Se for necessário, use uma formulação positiva uma única vez.
Resposta-modelo
“English is my second language, so please let me know if anything I say is unclear.” (Ou simplesmente comece a falar.)
Para refletir
Peça a um contato de confiança um feedback honesto sobre a sua comunicação (Script 80).



Desafio 19: Só amigos brasileiros
Relacionado: Capítulo 11
A situação
Depois de oito meses, quase todos os seus contatos profissionais no Canadá são brasileiros. Eles ajudam, mas as oportunidades nas empresas que você busca não aparecem.
O erro comum
Confundir uma rede confortável com uma rede completa.
Uma abordagem melhor
Mantenha a rede brasileira como ponte e acrescente, deliberadamente, colegas, guias e conectores de fora dela, por meio de associações, voluntariado e eventos.
Resposta-modelo
(Para um contato brasileiro) “You’ve been so helpful. Do you know any Canadian colleagues at [company] who might be open to a short coffee? I’d love an introduction.”
Para refletir
Preencha a Ficha C11. Que porcentagem da sua rede está fora da comunidade brasileira? Qual é a sua meta para os próximos 90 dias?



Desafio 20: O plano que parou na semana 3
Relacionado: Capítulo 12
A situação
Você começou o plano de 30/60/90 dias com entusiasmo. Na semana 3, um emprego temporário, as necessidades da família e o cansaço pararam todo o networking.
O erro comum
Abandonar o plano inteiro porque não deu para segui-lo perfeitamente.
Uma abordagem melhor
Reduza as metas, não o hábito. Mantenha uma ação semanal e a revisão de sexta-feira.
Resposta-modelo
(Novo mínimo semanal) Uma mensagem de contato, um follow-up, dez minutos de LinkedIn e quinze minutos de revisão na sexta-feira.
Para refletir
Qual é a sua “semana mínima viável”? Escreva agora, antes de precisar dela.




APÊNDICE C
Fichas Pessoais de Networking
Doze fichas que transformam cada capítulo em ação. Preencha num caderno ou documento, revise todo mês e guarde as suas melhores versões.

Usando as fichas no ebook
Num ebook não dá para escrever nas fichas. Use-as como roteiro: copie as perguntas para um caderno ou documento, ou imprima as páginas de que precisar.


Ficha C1 Inventário de Carreira: Traduzindo a Sua Experiência
Capítulo 3. Liste as suas conquistas mais fortes no Brasil e traduza cada uma para um ouvinte canadense.



Conquista (como você diria no Brasil):  

Escala (equipe, orçamento, usuários, %):  

Resultado:  

Tradução canadense (uma linha, em inglês):  




Conquista (como você diria no Brasil):  

Escala (equipe, orçamento, usuários, %):  

Resultado:  

Tradução canadense (uma linha, em inglês):  




Conquista (como você diria no Brasil):  

Escala (equipe, orçamento, usuários, %):  

Resultado:  

Tradução canadense (uma linha, em inglês):  





As três competências que eu mais quero que os canadenses lembrem sobre mim
 
 
 



Ficha C2 As Minhas Apresentações
Capítulo 3. Escreva as três versões em inglês, leia em voz alta, grave e cronometre.

Minha apresentação de 10 segundos (Presente + Pergunta)
 
 


Minha apresentação de 30 segundos (Presente, Passado, Futuro, Pergunta)
 
 
 


Minha apresentação de 90 segundos (com uma história curta)
 
 
 


Minha resposta a “What brought you to Canada?”
 
 


Como eu ajudo as pessoas a pronunciar o meu nome
 


☐ Gravei e cronometrei as três versões

☐ Testei a versão de 30 segundos com um contato canadense


Ficha C3 O Meu Banco de Small Talk
Capítulo 4. Prepare as suas aberturas, pontes e saídas para nunca começar do zero.

	Minhas aberturas favoritas	Perguntas-ponte (do assunto à pessoa)	Frases de saída
	 	 	 
	 	 	 
	 	 	 


Uma história brasileira curta que consigo contar em menos de 60 segundos
 
 
 


Assuntos que vou evitar nas primeiras conversas
 
 



Ficha C4 A Minha Lista de Contatos-Alvo
Capítulo 5. Identifique as pessoas e organizações com quem quer aprender nos próximos 90 dias.



Nome:  

Função / organização:  

Círculo (colega, guia, conector):  

Como chegar (contato em comum, LinkedIn, evento):  

Prioridade (A/B/C):  




Nome:  

Função / organização:  

Círculo (colega, guia, conector):  

Como chegar (contato em comum, LinkedIn, evento):  

Prioridade (A/B/C):  




Nome:  

Função / organização:  

Círculo (colega, guia, conector):  

Como chegar (contato em comum, LinkedIn, evento):  

Prioridade (A/B/C):  





Dez organizações que eu quero entender melhor
 
 
 



Ficha C5 Preparação para o Coffee Chat
Capítulo 5. Preencha antes de cada coffee chat. Trinta minutos bastam.

Nome, função, organização, data, local
 


Duas coisas que aprendi no perfil ou nas publicações da pessoa
 
 


Meu objetivo para esta conversa (uma frase)
 


Minhas três perguntas (em inglês)
 
 
 


O que posso oferecer à pessoa
 


Depois do café: o que aprendi, meu próximo passo, a data do meu follow-up
 
 
 



Ficha C6 A Minha Escada de Pedidos
Capítulo 6. Posicione cada contato importante na escada e planeje o próximo pedido adequado.



Contato:  

Degrau atual (1 a 6):  

Próximo pedido adequado:  

Quando:  

Feito:  




Contato:  

Degrau atual (1 a 6):  

Próximo pedido adequado:  

Quando:  

Feito:  




Contato:  

Degrau atual (1 a 6):  

Próximo pedido adequado:  

Quando:  

Feito:  





Uma pergunta de conselho específica que vou fazer esta semana
 
 



Ficha C7 Plano de Evento
Capítulo 7. Preencha antes e depois de cada evento.

Evento, data, local
 


Minha meta pequena (por exemplo, duas conversas com gente de logística)
 


Pessoas que eu gostaria de conhecer
 
 


Minhas duas perguntas e a minha frase de saída
 
 




Pessoa que conheci:  

Assunto da conversa:  

Ação de follow-up:  

Data do follow-up:  




Pessoa que conheci:  

Assunto da conversa:  

Ação de follow-up:  

Data do follow-up:  




Pessoa que conheci:  

Assunto da conversa:  

Ação de follow-up:  

Data do follow-up:  





O que funcionou e o que vou mudar da próxima vez
 
 



Ficha C8 Planilha de Contatos
Capítulo 9. Revise toda sexta-feira e escolha três follow-ups para a semana seguinte. Uma planilha eletrônica com as mesmas colunas funciona bem.



Nome e função:  

Como e quando nos conhecemos:  

Notas (interesses, projetos):  

Último contato:  

Próxima ação e data:  

Estágio:  




Nome e função:  

Como e quando nos conhecemos:  

Notas (interesses, projetos):  

Último contato:  

Próxima ação e data:  

Estágio:  




Nome e função:  

Como e quando nos conhecemos:  

Notas (interesses, projetos):  

Último contato:  

Próxima ação e data:  

Estágio:  






Ficha C9 Revisão do LinkedIn
Capítulo 8. Marque cada item e depois peça a um contato canadense que revise o seu perfil.

☐ Foto profissional, recente e bem iluminada

☐ Localização configurada com a minha cidade canadense

☐ Título: Função | Especialidade | Valor

☐ Seção “Sobre” em primeira pessoa, com 150 a 250 palavras e números

☐ Cada função no Brasil traduzida: função, contexto da empresa, 3 a 5 tópicos com números

☐ De 10 a 20 competências alinhadas às vagas canadenses

☐ Inglês como idioma principal em todo o perfil

☐ Pelo menos duas recomendações, em inglês

☐ URL personalizada do perfil

☐ Configurações do “Open to Work” revisadas (privado ou público, de forma consciente)

Meu novo título (em inglês)
 


As duas primeiras linhas da minha seção “Sobre” (em inglês)
 
 



Ficha C10 O Meu Banco de Frases em Inglês
Capítulo 10. Reúna o vocabulário da sua área e as expressões de que você precisa. Confira a pronúncia e use cada uma numa conversa real.



Palavra ou expressão:  

Significado / contexto:  

Frase-exemplo que vou usar:  

Usei? (data):  




Palavra ou expressão:  

Significado / contexto:  

Frase-exemplo que vou usar:  

Usei? (data):  




Palavra ou expressão:  

Significado / contexto:  

Frase-exemplo que vou usar:  

Usei? (data):  





As três frases de reparo que vou praticar esta semana
 
 
 


As três armadilhas do português que eu mais cometo (veja o Capítulo 10)
 
 
 



Ficha C11 Mapa de Relações
Capítulo 11. Mapeie a sua rede atual e identifique as lacunas.



Círculo:  

Nomes (hoje):  

Meta em 90 dias:  

Uma ação para fazer este círculo crescer:  




Círculo:  

Nomes (hoje):  

Meta em 90 dias:  

Uma ação para fazer este círculo crescer:  




Círculo:  

Nomes (hoje):  

Meta em 90 dias:  

Uma ação para fazer este círculo crescer:  





Porcentagem da minha rede fora da comunidade brasileira (hoje e meta)
 


O que posso oferecer aos outros (competências, conhecimento, apresentações)
 
 


Uma oportunidade de voluntariado que usa as minhas competências profissionais
 



Ficha C12 O Meu Compromisso de 30/60/90 Dias
Capítulo 12. Assine, date e revise nos dias 30, 60 e 90.

Minha data de início e as minhas horas semanais para networking
 


Dia 30: minhas três metas
 
 
 


Dia 60: minhas três metas
 
 
 


Dia 90: minhas três metas
 
 
 


Minha “semana mínima viável” para quando a vida apertar
 
 


Quem vai me cobrar (um amigo, mentor ou parceiro de estudo)
 


Assinatura e data
 




APÊNDICE D
Consulta Rápida
Ferramentas de uma página para revisar antes de qualquer evento, coffee chat ou mensagem.

O Código do Networking Canadense em uma página


	Seja pontual. Cinco minutos antes, presencialmente; exatamente na hora, online.

	Caloroso no tom, claro no conteúdo. Diga exatamente o que está pedindo e quanto tempo leva.

	Curiosidade antes das credenciais. Duas frases de história, depois uma pergunta.

	Pedidos pequenos e específicos. Comece pela base da Escada de Pedidos.

	Facilite o “não”. Uma saída fácil gera mais “sins”.

	Agradeça em até 24 horas. Gratidão específica, com uma ação que você vai tomar.

	Dê retorno. Conte às pessoas o que você fez com o conselho delas.

	Feche o ciclo de cada apresentação. Proteja a reputação de quem apresentou você.

	Dê duas vezes para cada pedido. Artigos, apresentações, perspectiva, ajuda.

	Leve e regular. De quatro a seis contatos por ano mantêm uma relação viva.

	Respeite a privacidade. Salário, idade, religião, política e situação migratória podem esperar.

	Continue sendo você. Adapte a forma; mantenha a essência.



Expressões do ambiente de trabalho canadense

	Expressão	Significado
	Touch base	Fazer um contato rápido; dar uma checada
	Circle back	Voltar a um assunto mais tarde
	Ballpark (figure)	Uma estimativa aproximada
	On the same page	De acordo; com o mesmo entendimento
	Heads-up	Aviso antecipado ou alerta
	Keener	Uma pessoa entusiasmada, empenhada (muitas vezes dito com carinho)
	No worries	De nada; não tem problema
	Loop in	Incluir alguém numa conversa ou num e-mail
	Bandwidth	Tempo ou capacidade disponível
	Take it offline	Conversar depois, em particular, fora da reunião
	Reach out	Entrar em contato com alguém
	Pick your brain	Pedir as suas ideias ou o seu conselho
	Double-double	Café com dois cremes e dois açúcares (Tim Hortons)
	Toque	Gorro de tricô para o inverno


Onde procurar: categorias de recursos

Confirme antes de se apoiar
Organizações, programas, critérios de elegibilidade e endereços de sites mudam. As categorias abaixo são um ponto de partida. Confirme os detalhes atuais diretamente com cada organização e pergunte aos seus contatos quais delas foram mais úteis.


	Serviços públicos de carreira e de apoio à integração: os centros WorkBC e os serviços de apoio a residentes permanentes financiados pelo governo federal (pesquise “newcomer services” no site do Governo do Canadá).

	Organizações de apoio a imigrantes na região metropolitana de Vancouver: por exemplo, ISSofBC, MOSAIC e S.U.C.C.E.S.S., que oferecem programas de emprego, oficinas e mentoria.

	Entidades profissionais e reguladoras: por exemplo, Engineers and Geoscientists BC, CPA British Columbia, os capítulos locais do PMI e outras associações da sua área. Muitas oferecem caminhos para recém-chegados, eventos e mentoria.

	Avaliação de diplomas: organizações como a World Education Services (WES) ou a entidade que regula a sua profissão.

	Prática de fala em público e de idioma: clubes Toastmasters, círculos de conversação de bibliotecas públicas e grupos de intercâmbio de idiomas.

	Plataformas de eventos: LinkedIn Events, Meetup e Eventbrite.

	A comunidade brasileira: associações comunitárias brasileiras, redes de negócios, organizações culturais e o Consulado-Geral do Brasil em Vancouver, para informações sobre a comunidade.



A sua próxima edição

Este livro foi feito para crescer com você. Guarde as fichas, atualize os seus scripts e, quando tiver construído a sua rede canadense, use o Script 84: ajude o próximo profissional brasileiro que entrar na sala pela primeira vez.


APÊNDICE E
O Seu Plano de 12 Semanas
Um plano semana a semana para estudar este livro sozinho ou com um parceiro de prática, de preferência outro recém-chegado que também esteja construindo a sua rede.

Como o plano funciona

Reserve cerca de 90 minutos por semana para uma sessão de estudo, sempre com o mesmo padrão: revisar a ação da semana anterior no mundo real, ler a ideia central de um capítulo, praticar em voz alta o diálogo “Menos eficaz / Mais eficaz” e os scripts essenciais, ensaiar um desafio e assumir o compromisso de uma ação para a semana seguinte. Guarde as fichas numa única pasta; na Semana 12, ela será o seu portfólio.



Semana: 1

Tema: Por que o networking importa; o sistema de confiança

Leitura: Cap. 1

Prática da semana: Traduzir cinco conquistas (Ficha C1)

Ação no mundo real: Compartilhar uma conquista traduzida com um canadense




Semana: 2

Tema: O código canadense

Leitura: Cap. 2

Prática da semana: Marcar as três linhas prioritárias na tabela de instinto e movimento

Ação no mundo real: Recolher três frases de cortesia e decodificá-las




Semana: 3

Tema: A sua história profissional

Leitura: Cap. 3

Prática da semana: Scripts 1 a 3 e 7; Desafios 3 e 4

Ação no mundo real: Gravar e testar a apresentação de 30 segundos




Semana: 4

Tema: Small talk

Leitura: Cap. 4

Prática da semana: Scripts 11, 16 e 17; Desafio 5

Ação no mundo real: Três conversas de small talk




Semana: 5

Tema: O coffee chat

Leitura: Cap. 5

Prática da semana: Scripts 31, 36 e 38; simulação de coffee chat em voz alta, se possível com o seu parceiro de prática

Ação no mundo real: Enviar um pedido de coffee chat




Semana: 6

Tema: Pedindo conselho

Leitura: Cap. 6

Prática da semana: Escada de Pedidos (Ficha C6); Script 46; Desafio 9

Ação no mundo real: Fazer uma pergunta de conselho específica




Semana: 7

Tema: Eventos

Leitura: Cap. 7

Prática da semana: Scripts 21 e 27; ensaio em voz alta de uma entrada e de uma saída

Ação no mundo real: Ir a um evento com uma meta escrita




Semana: 8

Tema: LinkedIn

Leitura: Cap. 8

Prática da semana: Revisão do seu perfil com a Ficha C9 (e, se possível, com o seu parceiro de prática)

Ação no mundo real: Atualizar o perfil; enviar cinco convites personalizados




Semana: 9

Tema: Follow-up e o arco do relacionamento

Leitura: Cap. 9 e Interlúdio

Prática da semana: Scripts 61, 63 e 64; mapear os movimentos de Camila

Ação no mundo real: Começar a planilha; enviar três follow-ups




Semana: 10

Tema: Confiança no inglês

Leitura: Cap. 10

Prática da semana: Frases de reparo; armadilhas do português

Ação no mundo real: Usar duas frases de reparo numa conversa real




Semana: 11

Tema: Relações de longo prazo

Leitura: Cap. 11

Prática da semana: Mapa de relações (Ficha C11)

Ação no mundo real: Identificar uma função de voluntariado




Semana: 12

Tema: O seu plano

Leitura: Cap. 12

Prática da semana: Compromisso de 30/60/90 dias (Ficha C12); combinar um acompanhamento semanal com o seu parceiro de prática

Ação no mundo real: Começar o Dia 1 do plano





Dicas para aproveitar o plano


	Pratique a fala, não a leitura. Dedique pelo menos metade de cada sessão à prática oral: leia os scripts em voz alta, grave-se e ensaie os diálogos com o seu parceiro de prática.

	Use as versões “Menos eficaz” de propósito. Antes de ler a explicação, tente identificar o que dá errado. Reconhecer o padrão vale mais do que decorar a correção.

	Comece pelos scripts essenciais. Os vinte scripts marcados como ESSENCIAL no Apêndice A cobrem a maioria das situações. Domine-os antes de acrescentar outros.

	Registre as suas histórias reais. Toda semana, anote o que aconteceu na ação no mundo real. As suas experiências, os sucessos e até os momentos constrangedores logo se tornarão o seu melhor material de estudo.

	Proteja a sua confiança. Concentre-se nas três armadilhas do português que você mais comete (Capítulo 10); deixe passar os pequenos erros.



Quer trabalhar nisso comigo?
Agende o seu Preboarding Assessment em executiveclass.ca




Sobre o Autor

Ron Taylor nasceu e foi criado no Canadá — filho de uma família cujos bisavós, como acontece com tantos brasileiros, vieram da Alemanha e do Reino Unido em busca de uma vida melhor em outro continente. Talvez seja por isso que Ron sempre tenha entendido, quase instintivamente, o que significa reconstruir uma carreira e uma identidade em um novo país.

Há trinta anos, Ron ensina inglês em aulas individuais (“one-to-one”) e personalizadas, moldadas às necessidades específicas de cada aluno. Ao longo desse tempo, ensinou alunos do mundo inteiro; hoje, trabalha exclusivamente com brasileiros, sempre on-line. Suas aulas preparam o aluno para entrevistas de emprego, para o networking e para o ambiente de trabalho canadense.

É fundador da Executive Class, uma consultoria particular de comunicação para profissionais brasileiros no Canadá, e autor de uma biblioteca de ebooks gratuitos, incluindo Executive Class, The Brazilian Edge e The Brazucan Pathway.
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