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Introdução




Para quem é este livro

Este livro foi escrito para quem quer trabalhar com a web — mas ainda não sabe por onde começar.

Talvez você já tenha ouvido falar em HTML, CSS ou JavaScript e sinta que essas palavras pertencem a um mundo distante, reservado a programadores de formação técnica. Não é assim. O desenvolvimento web é uma das áreas mais acessíveis da tecnologia, e as barreiras de entrada nunca foram tão baixas quanto hoje.

Aqui, o foco é prático. Você não vai apenas ler sobre ferramentas — vai usá-las. Ao final de cada capítulo, você terá produzido algo concreto: um componente de interface, um documento estruturado, uma página funcional ou uma peça do seu portfólio. O objetivo não é transformá-lo em um engenheiro de software, mas em alguém capaz de criar produtos digitais reais e cobrar por isso.

Não é necessário ter experiência prévia em programação. O que você precisa é de disposição para aprender fazendo.





O que você vai encontrar aqui

Este livro segue uma progressão intencional. Cada capítulo constrói sobre o anterior — e ao final, você vai sair com mais do que conhecimento: vai sair com trabalho feito.

No primeiro capítulo, você vai montar seu ambiente e colocar as mãos nas ferramentas do ofício: HTML, CSS, JavaScript, Git e mais. No segundo, vai entender o que você pode criar e vender — landing pages, sites, e-books — e quanto cada um vale no mercado. No terceiro, vai aprender a apresentar seu trabalho, encontrar clientes e fechar projetos. O quarto é um guia de referência rápida para acompanhar você nos primeiros meses.

Você não precisa ler tudo de uma vez. Mas precisa fazer os exercícios. É aí que o aprendizado acontece.





Uma breve história da Web

Para dominar qualquer ferramenta, é útil entender como ela surgiu — e por quê. A web que você usa todos os dias não nasceu pronta. Ela foi construída aos poucos, por pessoas que tentavam resolver problemas concretos.


A ideia original (1989–1991)

Em março de 1989, um cientista britânico chamado Tim Berners-Lee enviou um documento ao seu chefe no CERN, o maior laboratório de física de partículas do mundo, com o título modesto de “Information Management: A Proposal” — “Gerenciamento de Informação: Uma Proposta”.

O problema que ele queria resolver era simples: pesquisadores chegavam e saíam constantemente, levando consigo o conhecimento que haviam acumulado. Não havia uma forma eficiente de registrar e compartilhar informações entre pessoas que usavam sistemas diferentes. A solução que ele propôs se apoiava em três conceitos que permanecem relevantes até hoje:


	HTML (HyperText Markup Language) — uma linguagem para estruturar documentos e conectá-los por meio de hiperlinks.

	HTTP (HyperText Transfer Protocol) — um protocolo de comunicação para transferir esses documentos entre computadores.

	URL (Uniform Resource Locator) — um sistema de endereços universal para identificar qualquer recurso na rede.



Em agosto de 1991, Berners-Lee publicou o primeiro website da história. Ele ainda está no ar: info.cern.ch. Era uma página de texto simples, sem imagens, sem cores, sem interatividade. Mas era um começo.



Estilo e interatividade (1995–1999)

Nos primeiros anos, a web era essencialmente uma biblioteca de documentos estáticos. O conteúdo existia, mas a experiência deixava muito a desejar.

Dois avanços mudaram isso em rápida sucessão.

Em 1995, Brendan Eich criou o JavaScript em apenas dez dias, a pedido da Netscape. A ideia era permitir que as páginas “reagissem” às ações do usuário — validar um formulário, exibir uma mensagem, mover um elemento na tela. A linguagem era imperfeita (e ainda carrega algumas dessas imperfeições), mas abriu uma porta que nunca mais se fechou.

Em 1996, o CSS (Cascading Style Sheets) foi proposto por Håkon Wium Lie e padronizado pelo W3C. Antes do CSS, estilizar uma página significava misturar apresentação e conteúdo no mesmo arquivo HTML — um pesadelo de manutenção. O CSS separou essas responsabilidades: o HTML define o quê, o CSS define o como parece.



A web dinâmica (2000–2005)

O final dos anos 90 e o início dos anos 2000 trouxeram as linguagens server-side: PHP, Perl, Python, Ruby. Com elas, o servidor passou a gerar páginas sob demanda, a partir de bancos de dados e das ações dos usuários. A web deixou de ser uma biblioteca estática e se tornou uma plataforma de aplicações.

O marco seguinte veio em 2005, com a popularização do AJAX (Asynchronous JavaScript and XML). Pela primeira vez, era possível atualizar partes de uma página sem recarregá-la inteira. O Gmail, lançado em 2004, foi um dos primeiros grandes exemplos: uma interface de e-mail que se comportava quase como um aplicativo de desktop, rodando no navegador.



A virada mobile e o JavaScript universal (2010–hoje)

A década de 2010 trouxe duas transformações estruturais.

A primeira foi a explosão dos smartphones. Em poucos anos, a maioria dos acessos à web passou a vir de dispositivos móveis. O design responsivo — a capacidade de um mesmo site se adaptar a diferentes tamanhos de tela — deixou de ser um diferencial e se tornou um requisito básico.

A segunda foi o Node.js, lançado em 2009 por Ryan Dahl. Pela primeira vez, o JavaScript podia rodar fora do navegador, diretamente no servidor. Um desenvolvedor passou a poder construir aplicações completas — frontend e backend — com uma única linguagem. Isso democratizou ainda mais o desenvolvimento web e criou um ecossistema de ferramentas e pacotes que hoje conta com mais de dois milhões de módulos no npm.

Hoje, a web sustenta desde blogs pessoais até plataformas de streaming, sistemas bancários e ferramentas de colaboração em tempo real. HTML, CSS e JavaScript ainda são a espinha dorsal — mas o ecossistema ao redor deles cresceu de forma exponencial.






Por que o momento é agora

A web está em um ponto de maturidade interessante: as tecnologias fundamentais estão estáveis o suficiente para serem aprendidas com profundidade, e ao mesmo tempo continuam evoluindo de formas que criam oportunidades constantes.

Para quem quer trabalhar como freelancer, esse contexto é especialmente favorável. Pense nos negócios ao seu redor: a padaria do bairro que só aparece no Google Maps mas não tem site. O dentista com uma página desatualizada que não abre no celular. A professora de inglês que depende só do Instagram. Em cidades de qualquer tamanho, há mais demanda por presença digital do que desenvolvedores disponíveis para atendê-la — especialmente em faixas de preço acessíveis para pequenos negócios.

Você não precisa ser o melhor desenvolvedor do mundo para encontrar trabalho. Precisa saber o suficiente para resolver problemas reais de clientes reais — e saber apresentar esse valor de forma clara. Uma landing page bem feita para uma clínica local pode valer entre R$ 1.000 e R$ 3.000. Um site institucional simples, entre R$ 2.000 e R$ 6.000. Com dois ou três projetos por mês, você já tem uma renda competitiva — construída com ferramentas gratuitas e um computador.

É exatamente isso que este livro vai te ajudar a fazer.




Próximo capítulo → 01 — Ferramentas Essenciais







Ferramentas Essenciais



Todo ofício tem seus instrumentos. Um marceneiro precisa saber usar a plaina antes de fazer a cadeira. Um músico precisa conhecer o instrumento antes de tocar a música. No desenvolvimento web não é diferente: antes de criar produtos para clientes, você precisa se sentir em casa com as ferramentas que vai usar todos os dias.

Este capítulo apresenta esse conjunto — não como uma lista técnica para decorar, mas como um mapa do território. Para cada ferramenta, você vai entender o que ela faz, por que ela importa para o seu trabalho como freelancer, e como começar a usá-la. Ao final do capítulo, tem um exercício integrador que amarra tudo isso na prática.




1. VS Code — seu ambiente de trabalho

Antes de escrever uma linha de código, você precisa de um lugar para escrever. O VS Code é esse lugar.

Desenvolvido pela Microsoft e distribuído gratuitamente, o Visual Studio Code se tornou o editor mais usado no mundo por uma razão simples: ele cresce com você. No começo, você vai usá-lo para escrever HTML e visualizar o resultado no navegador. Com o tempo, vai descobrir que ele tem um terminal embutido, integração com Git, destaque de erros em tempo real e centenas de extensões que automatizam tarefas repetitivas.

Você não precisa configurar nada sofisticado para começar. Baixe em code.visualstudio.com, instale e abra. As quatro extensões abaixo cobrem o essencial para o trabalho deste livro:


	Live Server — abre sua página HTML no navegador e atualiza automaticamente cada vez que você salva o arquivo. Elimina o ciclo manual de salvar, trocar de janela e recarregar.

	Prettier — formata seu código automaticamente ao salvar. Mantém indentação, espaçamento e estrutura consistentes sem que você precise pensar nisso.

	ESLint — identifica erros e más práticas no seu JavaScript antes de você descobri-los da forma difícil, no navegador.

	GitLens — adiciona informações de histórico diretamente no editor, mostrando quem alterou cada linha do código e quando.







2. Git e GitHub — nunca perca trabalho, nunca trabalhe sozinho

Imagine que você passou três horas refinando o layout de um site. Depois tenta uma alteração nova, quebra tudo — e não consegue voltar para o estado anterior. Esse é exatamente o problema que o Git resolve.

Git é um sistema de controle de versão: ele registra cada alteração que você faz nos seus arquivos, permitindo voltar a qualquer ponto do histórico, comparar versões e entender o que mudou. GitHub é onde esses históricos ficam armazenados na nuvem — funciona ao mesmo tempo como backup automático e como portfólio público do seu trabalho.

Para clientes, o GitHub é uma evidência de que você trabalha com método. Para você, é uma rede de segurança.


Comandos que você vai usar toda semana








	Comando
	O que faz





	git init
	Começa a rastrear um projeto novo.



	git clone [URL]
	Baixa um repositório existente do GitHub.



	git add .
	Marca todas as alterações para serem salvas.



	git commit -m "mensagem"
	Salva um ponto no histórico com uma descrição.



	git status
	Mostra o que mudou desde o último commit.



	git push
	Envia seus commits para o GitHub.



	git pull
	Baixa alterações do GitHub para o seu computador.



	git branch
	Lista as ramificações do projeto.



	git checkout [branch]
	Muda para uma ramificação específica.



	git merge [branch]
	Une as alterações de uma ramificação em outra.





O fluxo básico do dia a dia é simples: você trabalha, faz add, escreve um commit descrevendo o que fez, e dá push para o GitHub. Com o tempo, isso vira hábito — e você vai se surpreender com a segurança que isso dá.






3. Terminal — falar diretamente com o computador

O terminal intimida quem nunca usou. Uma tela preta, um cursor piscando, nenhum botão para clicar. Mas depois que você entende o que está acontecendo, ele se torna o caminho mais rápido para fazer uma série de coisas: criar pastas, mover arquivos, instalar pacotes, rodar scripts.

O VS Code tem um terminal embutido (abra com Ctrl + ' ou pelo menu View → Terminal). Você vai usá-lo principalmente para comandos do Git e do Pandoc, mas vale conhecer os fundamentos de navegação:








	Comando
	O que faz





	ls (macOS/Linux) / dir (Windows)
	Lista os arquivos da pasta atual.



	cd [pasta]
	Entra em uma pasta.



	cd ..
	Volta para a pasta anterior.



	pwd
	Mostra em qual pasta você está.



	mkdir [nome]
	Cria uma pasta nova.



	touch [arquivo]
	Cria um arquivo vazio.



	rm [arquivo]
	Remove um arquivo.



	cp [origem] [destino]
	Copia um arquivo.



	mv [origem] [destino]
	Move ou renomeia um arquivo.









4. HTML — a estrutura de tudo

HTML é a linguagem que define o que existe em uma página: um título, um parágrafo, uma imagem, um link, um formulário. Não é uma linguagem de programação — você não escreve lógica em HTML. Você escreve estrutura.

Cada elemento HTML é marcado com tags: <p> para parágrafo, <h1> para título principal, <a> para link, <img> para imagem. A maioria das tags tem abertura e fechamento: <p>texto aqui</p>. Algumas são auto-fechadas: <img src="foto.jpg" alt="descrição">.

Uma página bem escrita em HTML usa tags com significado — não apenas para fazer algo parecer grande ou pequeno, mas para comunicar o papel de cada parte do conteúdo. Isso importa para acessibilidade (leitores de tela dependem disso) e para SEO (mecanismos de busca também).

<!DOCTYPE html>
<html lang="pt-BR">
<head>
    <meta charset="UTF-8">
    <meta name="viewport" content="width=device-width, initial-scale=1.0">
    <title>Minha Página</title>
    <link rel="stylesheet" href="style.css">
</head>
<body>
    <header>
        <h1>Bem-vindo!</h1>
        <nav>
            <a href="#">Início</a>
            <a href="#">Sobre</a>
        </nav>
    </header>
    <main>
        <p>Este é um parágrafo de exemplo.</p>
        <img src="imagem.jpg" alt="Descrição da imagem">
    </main>
    <footer>
        <p>&copy; 2025 Meu Site</p>
    </footer>
</body>
</html>






5. CSS — a aparência de tudo

Se o HTML define o que existe, o CSS define como parece. Cor, tipografia, espaçamento, layout, animações — tudo isso é responsabilidade do CSS.

A lógica é simples: você escolhe um elemento (ou um grupo de elementos) e diz como ele deve aparecer. Isso se chama seletor + declaração:

h1 {
    color: #1a1a2e;
    font-size: 2rem;
}


O que torna o CSS poderoso — e às vezes frustrante para quem está começando — é que ele é cascata: regras se sobrepõem, herdam umas das outras e dependem do contexto. Com prática, isso deixa de ser confuso e passa a ser uma ferramenta de expressão.

Dois conceitos vão ocupar boa parte do seu tempo no início:

Flexbox e Grid são sistemas de layout que permitem organizar elementos na página de forma precisa e responsiva. Antes deles, fazer um menu horizontal ou centralizar um elemento verticalmente exigia gambiarras. Hoje, são alguns poucos atributos.

Media queries permitem que o mesmo CSS se comporte de formas diferentes dependendo do tamanho da tela. É o mecanismo por trás do design responsivo:

body {
    font-family: Arial, sans-serif;
    color: #333;
    margin: 0;
}

.container {
    max-width: 960px;
    margin: 0 auto;
    padding: 20px;
}

@media (max-width: 768px) {
    .container {
        padding: 10px;
    }
}






6. JavaScript — o comportamento de tudo

HTML estrutura. CSS estiliza. JavaScript age.

É o JavaScript que faz um botão abrir um menu, que valida se o e-mail no formulário está no formato correto, que carrega novos posts sem recarregar a página inteira. Ele roda diretamente no navegador do usuário e tem acesso a tudo na página — pode ler, modificar e criar elementos em tempo real.

Para o trabalho de freelancer, você não precisa dominar JavaScript em profundidade para começar a cobrar. Mas você precisa entender o suficiente para adicionar interatividade básica a projetos, consumir APIs simples e entender o que está acontecendo quando algo dá errado.

// Adiciona comportamento a um botão
const botao = document.getElementById("meuBotao");

botao.addEventListener("click", () => {
    alert("Botão clicado!");
});

// Modifica o conteúdo de um elemento
const titulo = document.querySelector("h1");
titulo.textContent = "Título atualizado com JavaScript";

// Busca dados de uma API externa
async function buscarDados() {
    try {
        const response = await fetch("https://api.exemplo.com/dados");
        const data = await response.json();
        console.log(data);
    } catch (error) {
        console.error("Erro:", error);
    }
}






7. Markdown — escrever sem se preocupar com formatação

Markdown é uma linguagem de marcação mínima: você escreve texto simples com alguns símbolos que indicam formatação, e o resultado pode ser convertido para HTML, PDF, EPUB ou qualquer outro formato.

Por que isso importa para um freelancer? Porque separa o ato de escrever do ato de formatar. Você foca no conteúdo — e o Pandoc cuida da apresentação. Este livro inteiro foi escrito em Markdown.




	Elemento
	Sintaxe





	Título 1
	# Título



	Título 2
	## Título



	Negrito
	**texto**



	Itálico
	*texto*



	Lista
	- item



	Lista numerada
	1. item



	Link
	[texto](url)



	Imagem
	![alt](url)



	Código inline
	`código`









8. Pandoc — converter qualquer coisa em qualquer coisa

Pandoc é um conversor de documentos que aceita dezenas de formatos de entrada e produz dezenas de formatos de saída. Você escreve em Markdown, ele gera HTML, PDF ou EPUB — com formatação consistente e profissional.

Para freelancers que produzem e-books, relatórios ou documentação técnica, o Pandoc é a ferramenta que transforma uma habilidade de escrita em um produto vendável.








	Comando
	O que faz





	pandoc input.md -o output.html
	Markdown → HTML



	pandoc input.md -o output.pdf
	Markdown → PDF



	pandoc input.md -o output.epub
	Markdown → EPUB



	pandoc input.md --css=style.css -o output.html
	HTML com CSS customizado



	pandoc input.md --metadata-file=meta.yaml -o output.epub
	EPUB com metadados









Exercício integrador

Antes de avançar para o próximo capítulo, faça isso:


	Crie uma pasta chamada meu-primeiro-projeto no seu computador.

	Dentro dela, crie três arquivos: index.html, style.css e script.js.

	No HTML, construa uma página simples com um título, um parágrafo e um botão.

	No CSS, estilize a página: escolha uma fonte, defina cores, centralize o conteúdo.

	No JavaScript, faça o botão exibir uma mensagem ao ser clicado.

	Abra o terminal, navegue até a pasta e execute git init, git add . e git commit -m "primeiro commit".

	Crie um repositório no GitHub e faça o push.



Quando terminar, você terá feito exatamente o que vai fazer nos seus primeiros projetos para clientes — em escala menor, mas com o mesmo processo. Guarde esse repositório: ele vai ser a base do seu portfólio.




Próximo capítulo → 02 — Produtos Digitais







Produtos Digitais

Saber as ferramentas é o começo. A pergunta que vem logo depois é: o que você vai criar com elas?

Este capítulo responde isso. Não como uma lista de possibilidades abstratas, mas como um catálogo prático — com o que cada produto é, para quem faz sentido, quanto esforço exige e em que faixa de preço ele costuma ser vendido no mercado brasileiro. Isso vai te ajudar a escolher por onde começar e a conversar com clientes de forma concreta.




1. Websites

Todo negócio que não tem presença digital está invisível para quem busca no Google. E a maioria dos pequenos negócios ainda está nessa situação — sem site, com um site quebrado, ou com uma página que não abre no celular. Essa lacuna é a sua oportunidade.


1.1. Landing Pages

Uma landing page tem um único objetivo: fazer o visitante tomar uma ação. Preencher um formulário, comprar um produto, agendar uma consulta, baixar um material. Tudo na página — o texto, o layout, o botão — existe para levar até esse ponto.

Para o cliente, o valor é mensurável: quantas pessoas chegaram à página, quantas converteram. Isso torna a landing page um produto fácil de justificar e fácil de vender.

Para você, é um dos produtos mais rápidos de entregar. Uma landing page bem feita pode ser desenvolvida em dois a quatro dias, com HTML, CSS e JavaScript puro. Não exige backend, não exige banco de dados, não exige infraestrutura complexa.








	Esforço estimado
	10–20 horas



	Faixa de preço
	R$ 800 – R$ 2.500



	Perfil de cliente típico
	Negócio lançando produto ou serviço, profissional autônomo, campanha de marketing



	Habilidades necessárias
	HTML, CSS, JavaScript básico







1.2. Sites Institucionais

Um site institucional é a presença oficial de um negócio na web: quem são, o que fazem, como entrar em contato. É o produto mais universal — qualquer empresa, de qualquer tamanho, em qualquer setor, pode precisar de um.

O trabalho aqui vai além do código. Você vai precisar entender o negócio do cliente, organizar a informação de forma clara, garantir que o site funcione bem em qualquer dispositivo e que apareça no Google para quem busca pelo serviço. São habilidades que se acumulam rapidamente com prática.








	Esforço estimado
	20–40 horas



	Faixa de preço
	R$ 2.000 – R$ 6.000



	Perfil de cliente típico
	Pequenas e médias empresas, profissionais liberais, clínicas, escritórios



	Habilidades necessárias
	HTML, CSS, JavaScript, noções básicas de SEO







1.3. Sites de Portfólio

Fotógrafos, designers, arquitetos, ilustradores, músicos — profissionais criativos precisam mostrar seu trabalho de forma visualmente impactante. Um site de portfólio bem construído é um argumento de venda constante, funcionando 24 horas por dia.

O desafio desse tipo de projeto é equilibrar estética e performance: galerias de imagens pesadas podem tornar o site lento. Saber otimizar imagens e implementar carregamento progressivo faz diferença real aqui.








	Esforço estimado
	15–30 horas



	Faixa de preço
	R$ 1.500 – R$ 4.000



	Perfil de cliente típico
	Fotógrafos, designers, arquitetos, músicos, artistas visuais



	Habilidades necessárias
	HTML, CSS, JavaScript para galerias e carrosséis







1.4. Blogs e Páginas de Conteúdo

Uma empresa que publica conteúdo relevante regularmente aparece mais no Google e constrói autoridade no seu setor ao longo do tempo. Blogs e páginas de conteúdo são a estrutura que torna isso possível.

Do ponto de vista técnico, o desafio aqui é criar um layout legível, bem tipografado e fácil de navegar — e, dependendo do cliente, integrar com um sistema de gerenciamento de conteúdo para que ele possa publicar sem depender de você toda vez.








	Esforço estimado
	20–35 horas



	Faixa de preço
	R$ 1.800 – R$ 5.000



	Perfil de cliente típico
	Empresas com estratégia de conteúdo, consultores, educadores, criadores



	Habilidades necessárias
	HTML, CSS, JavaScript, noções de SEO e tipografia










2. Templates e Boilerplates

Conforme você ganha experiência, vai perceber que muitos projetos têm estruturas parecidas. Uma landing page para uma clínica não é muito diferente de uma landing page para um escritório de contabilidade. Em vez de começar do zero toda vez, você pode construir bases reutilizáveis — e isso tem valor tanto para o seu próprio fluxo de trabalho quanto como produto vendável.


2.1. Boilerplates

Um boilerplate é o ponto de partida de um projeto: a estrutura de pastas, os arquivos base, as configurações iniciais já no lugar. Um bom boilerplate encapsula as suas boas práticas — a forma como você organiza o CSS, como você estrutura o JavaScript, como você configura o Git — e permite que você inicie qualquer projeto novo em minutos em vez de horas.

Com o tempo, seu boilerplate se torna um ativo. Você pode adaptá-lo para diferentes tipos de projeto (landing page, site institucional, blog) e até vendê-lo ou distribuí-lo como produto próprio.








	Esforço para criar
	10–20 horas (investimento único, reutilizado em todos os projetos)



	Valor para você
	Redução de tempo em projetos futuros, consistência, menos erros



	Valor como produto
	R$ 50 – R$ 300 (venda em marketplaces como Gumroad ou Envato)







2.2. Templates de Layout

Templates são designs prontos para uso — estruturas visuais que podem ser adaptadas para diferentes clientes com alterações de cores, tipografia e conteúdo. Você pode criar templates para landing pages, páginas de produto, seções específicas (cabeçalhos, rodapés, seções de depoimentos) ou sites completos.

O mercado de templates é competitivo, mas há espaço para quem cria com qualidade e foca em nichos específicos. Um template para clínicas odontológicas, por exemplo, tem menos concorrência do que um template genérico — e pode ser vendido por mais.








	Esforço para criar
	15–30 horas por template



	Faixa de preço
	R$ 80 – R$ 500 por template; kits completos chegam a R$ 1.500



	Canais de venda
	Gumroad, Envato Market, seu próprio site










3. E-books (EPUB e PDF)

Empresas produzem documentação. Consultores escrevem guias. Autores publicam livros. Educadores criam materiais didáticos. Todos esses clientes precisam de alguém que transforme conteúdo bruto em um documento bem formatado, profissional e pronto para distribuição.

Com Markdown e Pandoc — ferramentas que você já viu no capítulo anterior — você pode oferecer esse serviço sem depender de softwares caros ou ferramentas proprietárias.


3.1. Guias e Manuais Técnicos

Empresas de tecnologia, SaaS, e-commerce e serviços frequentemente precisam de documentação: manuais de uso, guias de onboarding, materiais de treinamento. O conteúdo geralmente já existe — em e-mails, apresentações, anotações internas — e o trabalho é organizar, formatar e entregar em PDF ou EPUB.








	Esforço estimado
	10–25 horas (dependendo da extensão e da necessidade de edição)



	Faixa de preço
	R$ 800 – R$ 3.000



	Perfil de cliente típico
	Startups, empresas de software, negócios com processos complexos







3.2. Relatórios e Whitepapers

Relatórios anuais, análises de mercado, whitepapers para marketing B2B — documentos que precisam ser ao mesmo tempo informativos e visualmente profissionais. O diferencial aqui é a capacidade de lidar com tabelas, gráficos e uma estrutura editorial mais complexa.








	Esforço estimado
	15–30 horas



	Faixa de preço
	R$ 1.500 – R$ 5.000



	Perfil de cliente típico
	Consultorias, agências, empresas de médio porte com estratégia de conteúdo







3.3. Livros e Materiais Educacionais

Autores, educadores e criadores de conteúdo frequentemente têm o texto pronto — mas não sabem como transformá-lo num e-book profissional nos formatos certos. Você entra como o especialista técnico: formata, estiliza, gera os arquivos EPUB e PDF, e entrega algo pronto para publicação.








	Esforço estimado
	20–50 horas (dependendo da extensão e complexidade do conteúdo)



	Faixa de preço
	R$ 1.200 – R$ 6.000



	Perfil de cliente típico
	Autores independentes, professores, criadores de cursos, coaches










Por onde começar

Com tantas opções, a pergunta natural é: qual produto devo oferecer primeiro?

A resposta depende do que você já sabe fazer e de quem está ao seu redor. Se você tem amigos ou conhecidos com pequenos negócios, uma landing page ou site institucional é o caminho mais direto — você resolve um problema real de alguém que já confia em você e ganha seu primeiro projeto com depoimento.

Se você prefere produção de conteúdo a código, um e-book simples pode ser um começo mais natural. Se você tem habilidade visual e quer criar produtos que se vendem sem depender de clientes diretos, templates são um caminho de longo prazo interessante.

O que não funciona é esperar estar “pronto” antes de começar. Você aprende fazendo — e o primeiro projeto não precisa ser perfeito. Precisa ser entregue.




Próximo capítulo → 03 — Construindo seu Portfólio







Construindo seu Portfólio e Conquistando Clientes



Chegar até aqui significa que você já tem as ferramentas e sabe o que pode criar. Agora vem a parte que a maioria das pessoas adia por tempo demais: mostrar o trabalho para o mundo e transformá-lo em renda.

Este capítulo é sobre isso. Como construir um portfólio que funcione como argumento de venda. Como encontrar clientes sem depender de sorte. Como precificar seu trabalho com segurança. Como fechar propostas. E como transformar um primeiro projeto em uma relação de longo prazo.




1. O Portfólio como Argumento

Clientes não contratam currículos. Contratam evidências.

Um portfólio bem construído é a resposta antecipada à pergunta que todo cliente faz mentalmente antes de fechar um contrato: “Essa pessoa consegue resolver o meu problema?”. Quanto mais clara e direta for essa resposta, menor a fricção para fechar o negócio.

Isso muda como você deve pensar sobre o portfólio. Ele não é uma galeria de projetos bonitos — é uma coleção de argumentos. Cada projeto deve contar uma história com começo, meio e fim: havia um problema, você interveio de uma forma específica, e algo melhorou.


1.1. Você não precisa de clientes para ter portfólio

Esse é o obstáculo mais comum para quem está começando: “Não tenho projetos para mostrar porque ninguém me contratou ainda, e ninguém me contrata porque não tenho projetos.”

A saída é simples: crie projetos intencionalmente.

Projetos fictícios com briefing real. Escolha um tipo de negócio — uma cafeteria, um escritório de advocacia, uma loja de roupas — e construa o site como se fosse um cliente real. Defina um público, uma identidade visual, um objetivo de conversão. O resultado no portfólio é indistinguível de um projeto pago.

Trabalhos pro bono. Ofereça seus serviços gratuitamente (ou por um valor simbólico) para um amigo, familiar ou organização local. Você ganha o projeto, o depoimento e a experiência de lidar com um cliente real.

Reconstruções críticas. Encontre um site ruim — de um negócio local, por exemplo — e refaça-o. Documente o antes e o depois. Mostre o raciocínio por trás de cada decisão.

Três projetos bem documentados valem mais do que dez projetos jogados numa página sem contexto.



1.2. A estrutura de um estudo de caso

Para cada projeto no portfólio, vá além de uma captura de tela e um link. Construa um estudo de caso com quatro elementos:

Contexto — Quem era o cliente (ou qual era o cenário fictício)? Qual era o objetivo do projeto? Para quem o site precisava funcionar?

Problema — O que estava errado ou faltando? Se era um projeto fictício, qual gap você identificou no mercado ou no tipo de negócio?

Processo — O que você fez, em que ordem, e por quê. Quais ferramentas usou. Quais decisões tomou. Se enfrentou um desafio técnico, como resolveu. Essa é a parte mais valiosa: ela mostra como você pensa.

Resultado — O que foi entregue. Se possível, alguma métrica: o site carrega em menos de 2 segundos, a taxa de conversão do formulário ficou em X%, o cliente conseguiu seus primeiros pedidos pelo site em duas semanas.

Exemplo de estudo de caso resumido:


Projeto: Site institucional para estúdio de pilates

Contexto: Estúdio com cinco anos de operação, sem presença online. Clientes chegavam exclusivamente por indicação.

Problema: Sem site, o estúdio não aparecia em buscas locais e dependia 100% de boca a boca. Potenciais clientes que buscavam “pilates + [cidade]” simplesmente não encontravam o negócio.

Processo: Levantamento de informações com a proprietária (serviços, diferenciais, público). Criação de wireframe de três páginas (home, sobre, contato). Desenvolvimento em HTML, CSS e JavaScript puro, com foco em performance e responsividade. Deploy via GitHub Pages.

Resultado: Site no ar em 12 dias. Após indexação no Google, o estúdio passou a aparecer nas buscas locais. A proprietária relatou receber em média dois contatos por semana via formulário do site.



Esse nível de detalhe transforma um projeto comum em um argumento convincente.



1.3. O portfólio como produto

Seu próprio site de portfólio é o projeto mais importante do seu portfólio. É a primeira coisa que um cliente vai ver, e ela precisa comunicar, sem palavras, que você sabe o que está fazendo.

Alguns critérios inegociáveis:


	Responsivo. Se quebrar no celular, você perdeu o cliente antes de ele ler uma linha.

	Rápido. Sites lentos transmitem descuido. Use o Google PageSpeed Insights para medir e melhorar.

	Navegação óbvia. O visitante precisa encontrar seus projetos, seu contato e uma descrição do que você faz em menos de dez segundos.

	Contato acessível. Um formulário funcional, um e-mail visível, um link para o LinkedIn. Não force o cliente a procurar.



O design não precisa ser impressionante — precisa ser competente e consistente. Um portfólio limpo e bem organizado diz mais do que um cheio de efeitos que comprometem a usabilidade.






2. Onde Encontrar Clientes

Não existe uma única fonte de clientes que funcione para todo mundo. O que funciona depende do seu perfil, da sua rede e do tipo de trabalho que você quer fazer. O mais importante é não depender de uma fonte só.


2.1. Plataformas freelancer

Plataformas como Upwork, Fiverr, Workana e 99Freelas têm volume alto de projetos, mas também muita concorrência — especialmente por preço. Para quem está começando, elas são úteis para ganhar os primeiros projetos e depoimentos, não para construir um negócio sustentável no longo prazo.

Algumas orientações práticas:


	Perfil antes de proposta. Um perfil incompleto ou genérico é ignorado. Invista tempo na foto, na descrição e nos exemplos de trabalho antes de começar a se candidatar.

	Propostas personalizadas. Nunca use template genérico. Leia o briefing com atenção, mencione algo específico do projeto e explique por que você, em particular, é a escolha certa.

	Comece pelos projetos menores. Um projeto de R$ 300 com avaliação cinco estrelas vale mais, no início, do que um projeto de R$ 3.000 que você não consegue fechar.





2.2. Rede de contatos

A maioria dos freelancers que constroem uma carreira estável chegou lá pelo mesmo caminho: indicações. Não é glamouroso, mas funciona.

Conte para as pessoas ao seu redor o que você está fazendo — não de forma genérica (“estou trabalhando com sites”), mas de forma específica e orientada ao problema que você resolve: “Estou criando sites para pequenos negócios que ainda não têm presença online. Se você conhece alguém que precise, me avise.”

Eventos de tecnologia, meetups, grupos no WhatsApp ou Telegram da sua área, comunidades no Discord — qualquer espaço onde desenvolvedores e potenciais clientes se encontram é uma oportunidade. Você não precisa “vender” nesses espaços; precisa estar presente, ser útil e ser lembrado quando a necessidade surgir.



2.3. Prospecção ativa

Esperar que clientes apareçam é uma estratégia fraca. Prospecção ativa — ir atrás de clientes antes que eles saibam que precisam de você — é a habilidade que separa freelancers que sobrevivem dos que prosperam.

Como prospectar empresas locais:


	Escolha um nicho ou tipo de negócio (restaurantes, clínicas, escritórios, ateliês).

	Pesquise no Google Maps ou Instagram negócios da sua cidade que não têm site, ou que têm um site claramente desatualizado.

	Prepare uma observação específica sobre aquele negócio — não um elogio genérico, mas algo concreto: “Vi que vocês têm ótimas avaliações no Google, mas o link do site no perfil está quebrado” ou “Encontrei a página de vocês mas ela não abre no celular”.

	Entre em contato com esse gancho, não com uma proposta de venda.



Modelo de e-mail de prospecção:


Assunto: Uma observação sobre o site da [Nome do Negócio]

Olá, [Nome],

Encontrei o [Nome do Negócio] enquanto pesquisava [tipo de serviço] em [cidade]. Vi que vocês têm [X avaliações positivas / uma boa presença no Instagram / anos de mercado], mas notei que [problema específico: site fora do ar / não abre no celular / sem site].

Trabalho criando sites para pequenos negócios e achei que valeria mencionar — esse tipo de problema costuma fazer com que potenciais clientes desistam antes mesmo de entrar em contato.

Se quiser conversar sobre isso, fico à disposição.

[Seu nome]



O segredo desse modelo é o gancho específico. Qualquer pessoa consegue ignorar “ofereço serviços de criação de sites”. Fica mais difícil ignorar “o link do site de vocês está quebrado”.






3. Precificação

Precificar é onde a maioria dos freelancers iniciantes erra — geralmente cobrando de menos, por medo de perder o cliente. O problema é que cobrar de menos cria um ciclo ruim: você atrai clientes que valorizam apenas o preço baixo, trabalha mais do que deveria, e não tem margem para investir no seu próprio crescimento.


3.1. As três formas de cobrar

Por hora. Você define uma taxa horária e cobra pelo tempo trabalhado. É simples e transparente, mas transfere o risco para o cliente (que não sabe quanto vai pagar no final) e te penaliza por ser eficiente — quanto mais rápido você trabalha, menos recebe.

Por projeto. Você define um valor fixo para o escopo completo. É mais previsível para o cliente e te permite ser remunerado pela qualidade, não pelo tempo. Exige que você saiba estimar bem o esforço envolvido — o que vem com prática.

Por valor entregue. Você ancora o preço no resultado que o cliente vai obter, não no tempo que você vai gastar. Um site que pode gerar R$ 10.000 em novos clientes por mês vale muito mais do que 20 horas de trabalho. Essa abordagem exige mais conversa e confiança, mas é a que mais remunera no longo prazo.

Para quem está começando, cobrar por projeto é geralmente o melhor equilíbrio: previsível para o cliente, e te incentiva a trabalhar com eficiência.



3.2. Como chegar a um número

Uma forma prática de estimar o preço de um projeto:


	Estime as horas. Pense em cada etapa: briefing e pesquisa, wireframe ou rascunho, desenvolvimento, revisões, entrega. Some tudo.

	Multiplique por uma taxa horária mínima. Para o mercado brasileiro, uma referência inicial para freelancers juniores é entre R$ 50 e R$ 80/hora. Sêniors chegam a R$ 150–300/hora.

	Adicione uma margem para imprevistos. Projetos quase sempre levam mais tempo do que o planejado. Uma margem de 20–30% é razoável.

	Verifique se faz sentido para o cliente. Um site simples para uma microempresa por R$ 800 é razoável. O mesmo valor para uma clínica com faturamento alto pode estar abaixo do mercado.



Exemplo:


Landing page simples: estimativa de 15 horas × R$ 70/hora = R$ 1.050 + 25% de margem = R$ 1.312. Arredondado: R$ 1.300–1.500.



Não tenha medo de compartilhar sua lógica com o cliente. Transparência na precificação gera confiança, não desconforto.



3.3. O que incluir no escopo (e o que não incluir)

Antes de enviar qualquer proposta, defina com clareza o que está dentro e o que está fora do projeto. Isso evita o scope creep — quando o cliente vai pedindo pequenas adições que, no total, dobram o trabalho sem dobrar o pagamento.

Um escopo bem definido inclui:


	Número de páginas ou seções

	Número de rodadas de revisão inclusas

	Quem fornece os textos e imagens (você ou o cliente)

	O que acontece se o cliente quiser algo fora do escopo original (cobra-se à parte, com valor acordado)

	Prazo de entrega e o que acontece se o cliente atrasar as aprovações



Coloque isso por escrito, mesmo que seja só um e-mail. Combinados claros evitam conflitos.






4. Da Proposta ao Contrato


4.1. A conversa antes da proposta

Antes de enviar um orçamento, tenha uma conversa — por chamada ou mensagem — para entender o que o cliente realmente precisa. Perguntas úteis:


	Qual é o objetivo principal desse site? O que você quer que o visitante faça ao acessá-lo?

	Você já tem alguma referência visual de sites que você gosta?

	Você tem textos e imagens prontos, ou vai precisar produzir do zero?

	Qual é o prazo ideal para você?

	Você tem algum orçamento em mente?



Essa última pergunta incomoda muita gente, mas é importante. Se o cliente tem R$ 500 em mente e o projeto custa R$ 2.000, é melhor saber antes de investir tempo numa proposta detalhada.



4.2. Estrutura de uma proposta

Uma boa proposta não precisa ser longa. Precisa ser clara. Inclua:


	Resumo do entendimento: mostre que você ouviu o cliente, parafraseando o que ele precisa.

	O que você vai entregar: lista específica do escopo.

	O que você não vai entregar: explícito, sem margem para interpretação.

	Prazo: com datas concretas, não “aproximadamente duas semanas”.

	Valor e forma de pagamento: seja direto. Um pagamento inicial de 50% antes de começar e 50% na entrega é um modelo saudável e comum no mercado.





4.3. Formalização mínima

Você não precisa de um contrato elaborado para começar — mas precisa de algo por escrito. Um e-mail com o escopo, o valor, o prazo e as condições de pagamento já serve como registro formal em caso de divergência.

Com o tempo, vale criar um contrato simples que você usa como modelo. Ele não precisa ser redigido por advogado, mas deve cobrir: o que será entregue, em que prazo, por qual valor, em quantas parcelas, o que acontece se o cliente cancelar e quem detém os direitos sobre o material produzido.

Para pagamentos, plataformas como PagSeguro, Mercado Pago ou transferência bancária simples funcionam bem no início. Se você formalizar como MEI, pode emitir nota fiscal — o que abre portas com clientes corporativos que precisam de documentação fiscal.



4.4. Lidando com objeções de preço

Se o cliente disser que o valor está alto, você tem algumas opções:


	Reduza o escopo, não o preço. Ofereça uma versão menor do projeto pelo valor que o cliente tem disponível. Isso mantém a percepção de valor do seu trabalho.

	Explique o que está incluso. Muitas vezes o cliente não sabe o que envolve o trabalho. Uma explicação clara sobre as etapas pode justificar o valor.

	Deixe ir. Nem todo cliente é o cliente certo. Um projeto mal precificado vai custar mais do que vale — em tempo, energia e frustração.








5. Relacionamento e Recorrência

O cliente mais fácil de conseguir é aquele que você já tem. Cuidar do relacionamento depois da entrega é onde a maioria dos freelancers falha — e onde os melhores se destacam.


5.1. O pós-entrega

Quando você entrega um projeto, não suma. Alguns dias depois, entre em contato para saber se está tudo funcionando bem. Após um mês, pergunte se o cliente teve algum resultado que possa ser atribuído ao trabalho.

Esse acompanhamento serve para três coisas: mostra que você se importa com o resultado (não apenas com o pagamento), abre espaço para pedir um depoimento no momento certo, e mantém você na cabeça do cliente para quando ele precisar de algo novo.



5.2. Pedindo depoimentos

Depoimentos são o ativo mais valioso do seu portfólio — mais do que qualquer projeto. Um depoimento real, com nome e contexto, tem um peso que nenhuma captura de tela consegue reproduzir.

Peça o depoimento quando o cliente estiver no momento de maior satisfação: logo após a entrega, quando ele acabou de ver o resultado final. Uma forma direta de fazer isso:


“Fico feliz que tenha ficado satisfeito! Posso te pedir um favor? Se puder escrever duas ou três linhas sobre como foi trabalhar comigo — o que você precisava, o que entregamos e o resultado — seria muito útil para o meu portfólio. Pode ser informal, do jeito que preferir.”





5.3. Gerando recorrência

Sites precisam de manutenção. Conteúdo precisa de atualização. Clientes que estão crescendo precisam de novas páginas, novas funcionalidades, novas campanhas. Se você fez um bom trabalho, há uma chance real de continuar trabalhando com o mesmo cliente ao longo do tempo.

Uma forma de formalizar isso é oferecer um plano de manutenção mensal: um valor fixo que cobre um número definido de horas ou alterações por mês. Para o cliente, é previsibilidade. Para você, é receita recorrente.

Mesmo sem um plano formal, o simples hábito de checar o cliente periodicamente — “Oi, vi que vocês lançaram um serviço novo, precisam adicionar isso no site?” — cria oportunidades que não existiriam se você simplesmente entregasse o projeto e sumisse.






O que vem a seguir

Com portfólio, estratégia de captação, precificação e relacionamento em mãos, você tem o que precisa para começar. O último capítulo reúne tudo isso em um guia de referência rápida para acompanhar você nos seus primeiros projetos.




Próximo capítulo → 04 — Checklist e Resumo







Checklist e Referência Rápida

Este capítulo não é para ser lido de uma vez — é para ser consultado. Volte a ele antes de iniciar um projeto novo, quando tiver dúvida sobre um passo específico, ou quando quiser verificar se está deixando algo passar.

O objetivo não é repetir o que os capítulos anteriores ensinaram, mas dar a você critérios claros de conclusão: como saber que cada etapa está realmente feita, não apenas iniciada.




1. Checklist de Configuração Inicial

Feito uma vez. Nunca mais precisar repetir.


	VS Code instalado com as extensões: Live Server, Prettier, ESLint, GitLens.

	Git instalado e configurado com seu nome e e-mail (git config --global user.name e git config --global user.email).

	Conta no GitHub criada, com foto e bio preenchidas.

	Pandoc instalado e testado — rode pandoc --version no terminal para confirmar.

	Boilerplate base criado: uma pasta com index.html, style.css e script.js prontos para reutilizar em novos projetos.







2. Checklist por Projeto

Use este checklist para cada projeto que você entregar. Adapte conforme o tipo de produto.


Antes de começar


	Conversa com o cliente feita: objetivo do projeto, público, referências visuais, prazo e orçamento alinhados.

	Escopo definido por escrito: o que está dentro, o que está fora, quantas rodadas de revisão estão inclusas.

	Pagamento inicial (50%) combinado e confirmado antes de começar o desenvolvimento.

	Repositório no GitHub criado para o projeto.





Durante o desenvolvimento


	Commits regulares com mensagens descritivas — pelo menos um commit por sessão de trabalho.

	Página abrindo corretamente no celular (teste no próprio dispositivo, não só no simulador do navegador).

	Imagens otimizadas: nenhuma imagem acima de 200kb sem justificativa.

	Formulários testados: envio funcionando, campos obrigatórios validados, mensagem de confirmação visível.

	Links testados: nenhum link quebrado, nenhum href="#" que deveria apontar para algum lugar.





Antes de entregar


	Teste em pelo menos dois navegadores diferentes (Chrome + Firefox, ou Chrome + Safari no celular).

	Google PageSpeed Insights rodado: score acima de 80 em mobile é um bom mínimo.

	Metatags básicas preenchidas: <title>, <meta name="description">, <meta property="og:image">.

	Atributos alt em todas as imagens.

	Nenhum erro no console do navegador (F12 → Console).

	URL final funcionando: se for GitHub Pages ou outro serviço de deploy, testar o link público antes de enviar ao cliente.





Na entrega


	Entrega feita com uma breve explicação do que foi desenvolvido e como o cliente pode fazer atualizações simples.

	Pagamento final (50%) solicitado.

	Repositório no GitHub compartilhado com o cliente (se acordado).





Pós-entrega


	Acompanhamento feito 3–5 dias após a entrega: tudo funcionando?

	Acompanhamento feito após 30 dias: algum resultado mensurável?

	Depoimento solicitado no momento de maior satisfação do cliente.

	Oportunidade de recorrência avaliada: há algo mais que esse cliente vai precisar?








3. Checklist de Portfólio


	Pelo menos três projetos publicados, cada um com estudo de caso (contexto, problema, processo, resultado).

	Seu próprio site de portfólio no ar, responsivo e com tempo de carregamento abaixo de 3 segundos.

	Informações de contato visíveis na página inicial: e-mail, LinkedIn, e formulário ou link de agendamento.

	Pelo menos um depoimento real publicado.

	Repositório GitHub com projetos públicos e READMEs descritivos.

	Perfil do LinkedIn atualizado com a descrição do que você faz, não apenas títulos de cargo.







4. Checklist de Captação


	Perfil criado (ou atualizado) em pelo menos uma plataforma freelancer — Workana, 99Freelas ou Upwork.

	Primeira rodada de prospecção ativa feita: 10 negócios locais identificados, 5 contatos enviados com gancho específico.

	Rede de contatos informada sobre o que você faz e para quem.

	Modelo de proposta criado: documento base com escopo, prazo, valor e condições de pagamento.

	Modelo de contrato simples criado (pode ser um e-mail padrão no início).







5. Referência de Preços

Use como ponto de partida. Ajuste para cima conforme sua experiência cresce.




	Produto
	Esforço típico
	Faixa de preço





	Landing page
	10–20h
	R$ 800 – R$ 2.500



	Site institucional
	20–40h
	R$ 2.000 – R$ 6.000



	Site de portfólio
	15–30h
	R$ 1.500 – R$ 4.000



	Blog / página de conteúdo
	20–35h
	R$ 1.800 – R$ 5.000



	Template de layout
	15–30h
	R$ 80 – R$ 500 (produto)



	Guia ou manual técnico
	10–25h
	R$ 800 – R$ 3.000



	Relatório ou whitepaper
	15–30h
	R$ 1.500 – R$ 5.000



	Livro ou material educacional
	20–50h
	R$ 1.200 – R$ 6.000



	Manutenção mensal
	—
	R$ 200 – R$ 800/mês





Taxa horária de referência: R$ 50–80/hora (júnior) · R$ 100–150/hora (pleno) · R$ 150–300/hora (sênior)





6. Sinais de que você está pronto para o próximo nível

Não existe um certificado que diz que você está pronto. Mas alguns sinais indicam que você pode cobrar mais, pegar projetos maiores ou começar a se especializar:


	Você entregou pelo menos três projetos pagos sem grandes problemas.

	Você tem pelo menos um cliente que voltou para um segundo projeto ou mantém um plano de manutenção.

	Você consegue estimar o tempo de um projeto com menos de 20% de erro.

	Você tem um processo: sabe exatamente o que faz do briefing à entrega, e consegue explicar isso para um cliente.

	Você recebeu pelo menos um depoimento espontâneo — sem precisar pedir.



Quando esses sinais aparecerem, é hora de revisar sua tabela de preços para cima.




↓ Este livro termina aqui — mas o trabalho começa agora. O primeiro projeto é o mais difícil. O segundo é mais fácil. O terceiro já tem um processo. A partir daí, é refinamento contínuo. ↓





Contato/Suporte


Projetos/Boilerplates JavaScript & Python + Documentação README/DEPLOY


	Developer Skill Vault - svault.pages.dev





Desenvolvido por Guilherme Ribeiro


	GitHub - github.com/liberstack

	LinkedIn - linkedin.com/in/gribeirodev

	eMail: topverbs@gmail.com
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