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1.Desvendando Oportunidades de Novos Negócios


Vivemos na era da hiperconectividade. Nas últimas duas décadas, o mercado tem enfrentado ondas contínuas de transformações significativas, que se sucedem, reformulando de maneira profunda e incessante a maneira como nossos antepassados e nós mesmos sempre trabalhamos. São choques em sequência, começando com a internet, avançando para o comércio eletrônico, as redes sociais e o marketing digital, e mais recentemente, o trabalho remoto e o surgimento da inteligência artificial. 




Não se presenciava uma mudança tão revolucionária desde a consolidação do mercado de trabalho durante a revolução industrial. E isso é somente o início. Até mesmo a criação da fábrica com linhas de produção por Henry Ford, que foi revolucionária para sua época, não passa de uma comparação tênue com o que estamos vivenciando e o que ainda está por vir. É um novo mundo de negócios, com conceitos disruptivos que exigem aprendizado contínuo e flexibilidade, mas que também oferece grandes oportunidades. Quem for visionário com capacidade de identificar e aproveitar as novas oportunidades terá uma jornada de sucesso a longo prazo. 

Oportunidade x Necessidade

A oportunidade surge da observação, enquanto a necessidade vem da ocasião. Existem dois tipos de empreendedorismo. Os que são motivados pela oportunidade e os que são movidos pela necessidade. O empreendedorismo baseado na oportunidade em geral tem mais chances de vingar, porque o empreendedor tem uma visão já bem clara e identificada. Porém esta visão inicial está distorcida, não corresponde bem a realidade e sofrerá alteração no caminho.

O empreendedorismo baseado na necessidade é mais comum no Brasil e em geral, são pessoas sem experiência em negócios, que vão empreender para buscar uma fonte de renda adicional. Podem estar empregados e neste caso trabalham em tempo parcial até ganhar confiança no empreendimento. Ou podem estar desempregados e precisam obter de algum jeito, uma fonte de renda. 

Empreender não é garantia de sucesso, como a certeza do salário no final do mês de um empregado. A insegurança é bem maior no início. Em termos de incertezas, este início é o mais desafiador. A maioria dos empreendedores novatos não sabe por onde começar. E tampouco tem uma visão de onde estão as oportunidades. Começar é sempre mais difícil e incerto, mas apesar de não saber onde é preciso dar este primeiro passo. 

Meu background é engenharia eletrônica/computação. Tive duas empresas de sucesso entre outros empreendimentos. O que observei é que normalmente começamos com uma oportunidade que achamos que tem demanda e vai dar certo, mas ao dar os primeiros passos, vem a frustração e somos obrigados a ter que mudar tudo. E ao continuar a percorrer este caminho do empreendimento, temos que mudar novamente até chegar num produto/serviço que tem demanda, mas diferente do que imaginávamos inicialmente.  

Oportunidades surgem de diversas formas: problemas que os clientes enfrentam e muitas vezes nem percebem, a chamada dor do cliente; uso de novas tecnologias como as redes sociais e mais recentemente a inteligência artificial. Oportunidades também surgem com você ou com alguém próximo através de um problema que enfrenta ou enfrentou e percebe que este problema é comum a muita gente. 

As pesquisas de mercado, tão em moda no marketing, perguntam aos clientes o que eles precisam, porém são muito limitadas pela razão que afirmei acima. Muitas vezes o cliente não sabe o que quer e só percebe quando você mostra a solução de um problema que ele nem havia percebido. Muitas vezes nem isto é suficiente porque o cliente ainda assim não reconhece o problema. Se por exemplo o McDonalds tivesse feito uma pesquisa de mercado antes do lançamento, ele nunca existiria. Clientes querem variedade de comida e não algo padronizado com limite de opções no cardápio.

Somos conservadores por natureza e a grande maioria precisa de um incentivo para adotar novas soluções, mesmo que sejam óbvias. Estes incentivos podem ser de várias naturezas, desde observar outros clientes se beneficiando do produto/serviço, referências conceituadas, divulgação especializada até bônus e incentivo de devolução integral se não gostar da solução. 

Esta inércia do cliente só pode ser quebrada por algo realmente motivador, que faça com que ele quebre alguns paradigmas e dê atenção ao seu produto/serviço. Ganhar a atenção do cliente é o primeiro passo. Porém ganhar a credibilidade é muito mais difícil e aí é que entra a estratégia de marketing. 

Produtos/serviços ótimos estão fadados ao esquecimento se não houver uma boa estratégia de marketing. Produtos inferiores muitas vezes vencem por usar e abusar das estratégias de marketing. O desenvolvedor acha que por ter um excelente produto vai ter o sucesso que merece. Não funciona assim. Outros chegam depois com produtos similares, investem no marketing e se tornam líderes no mercado. O mercado está cheio de exemplos assim. Por isto o marketing é tão ou mais importante do que o desenvolvimento do produto/serviço. 

Você leva meses desenvolvendo algo que acredita que o mercado precisa, mas não vende nada ou quase nada. Você adora seu produto, mas ninguém mais quer. Outro grande erro é gastar muito tempo e dinheiro no desenvolvimento do produto/serviço e em determinado momento o dinheiro acaba e você quebra. Sem recursos, você faz um grande esforço para convencer investidores, mas não consegue nada. Parece familiar? E é, estes são erros comuns que acontecem com boa parte dos empreendedores, por falta de experiência e até mesmo por teimosia. 
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