¢ MERCADOLOGIA

PARA QUE UM NOVO PRODUTO DE CERTO,

MAD ADIANTA ELE SER UMA BOA IDEIA — OS
CONSUMIDORES PRECISAM QUERE-LO.

E QUEM DECIDE SE ELE SERA UM SUCESSO OU
UM FIASCO SAQ 05 GEEKS. POR MAURICIO HORTA
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Emi 1993 a Apple lancou o Newlon = um computa-

dor de mao que reconheda escrita manual, Dava
para mandar fax e e-mail imprimir documentos e orga-
nizar uma agenda Era o futuro do computador, acredi-
tava a Apple. 50 gque o Newton foi um dos seus maka-
res fracassos. Afinal, a5 pessoas ndo achavam gue ter
urm cornputador de mdo gue nde cabla no bolso e ainda
trocava as letras justificasse pagar o prego de um belo
computador “de mesa", mais potente e com teclado.

Passadas quase duas decadas, o fiasco fol esquecido,
& os smartphones, tablets e suas variacbes ja sao mais
que gadgets bacanas: eles prometem ate tomar grande
parte do mercado de laptops. O que, entdo, mudou
desde o Newton até o langamento do iPad? Nao fod a
idela central, mas a hora em que foram lancados: hoje
existe um nicho de mercado enorme gue considera a
mobikdade mals Importante que o desempenho.

Em outras palavras, o sucesso de um produto nag
depende apenas de aideia ser boa, mas principaimente
de o consumidor sentir gue precisa do produto, Dife-
rentemente da ciéncia, que busca desvendar o desco-
nhecido, a tecnologla busca solugbes para problemas
praticos. Se efa nao for util, vira piada. E guem decide
s¢ a tecnologla val ter uma aplicacio pratica — e, con=
sequentements, S& val Ser UM SUcesso ol um fracasso
de mercado — sdo os geeks. Ou sejfa, vocg,

Ok, precisamos dar uma boa volta para explicar isso,
Em 1962 o socidlogo americano Everett Rogers escre-
weu o classico The Diffusion of Innovations (A Difu-
sio de Inovactes”, sem versio em portugués), até hoje
referéncia para explicar como uma teonologia pioneira
entra em um mercado, No livro, Rogers, divide os con-
surmidores em 5 categorias: novadores, odeptos Ini-
clais, maioria iniciol, moloria tordio e os retordatarios.




Primeiro, o produto chega aos inovado-
res. Em geral, eles sdo pessoas com bas-
tante grana, conhecimento absurdo e tran-
sito entre cientistas, Inventores e outros
inovadores. Assim, ficam sabendo de tudo
em primeira mao. Para eles, ndo importa
multo gue o produto ndo tenha mercado —
0 barato ¢ aidela. Entre esses tecnoenty—
slastas estdo, por exemplo, pessoas que |3
dirigem carros elétricos ou a hidrogénio no
vale do Silicio, embora guase ndo haja infra-
estrutura de abastecimento. Se os inovado-
res curtirern o produto, pode ter certeza que
& uma boa ideia. Mas conguistar um mer-
cado |4 530 outros quinhentos.

A grande fllragem mesmo acontece
quando o produto passa pelas mdos dos
adeplos Iniciois. Esses 530 caras bem ante-
nados, com grande capacdade de formar
opinido. Ao contrario dos Inovadores, que
tém um olhar quase cientifico sobre as
novidades, eles colocam a tecnologia na
pratica, Experimentam, criticam, veem

seus meritos em potencial para o resto da
populacdo, 5e a tecnologia for realmente
bacana, passam a promovi-1a. Se for ruirm,
ehes jogam a pa de cal,

Os adeptos inicials n3o se importam de
ter pago quase RS 10 mil por uma TV Icd
para assistir a Copa de 2006, Afinal, pude-
ram ver as imagens muito malores, planas
e mais nitidas do que em qualquer copa
anterior, E, de quebra, seus irmdos, vizi-
nhos e cunhados viram o qudo bacana era
o teldo — a dor de cotovelo durow mais 4
anos, até gue em 2010 estava todo mundo
comprando telas de led.

Mas a mesma falta de frelo faz com que
s adeptos inidais comprem elefantes bran-
cos. Lim exemplo € a maguina de impeza 3
vapor. No inicio foi a mesma dor de cotovelo
= 05 vizinhos pediam a maquina empres-
tada, para depois descobrir que nao tinha
nada ge pratico usar toda aquela paraferna-
Bz no lugar dos quimicos de sempre. Acabou
paranda na quartinho da bagunca.



Esse grupo de consumidores arrisca-
dos transformou o mundao nos anos 90 ao
adotar a internet, usar o celular e outras
tecnologias que hoje ja sdo comuns. Se
quiser, chame-os de geeks inveterados.
Foram exatamente neles que o consultor
americano Geoffrey Moore identificou, em
1991, 0 abismo que separa aboa ideia de um
bom produto. Em seu livro classico Crossing
the Chasm (“Atravessando o Abismo', sem
traducao em portugués}, ele explica que,
depois de escrutinada e aprovada pelos
adeptos iniciais, uma inovacdo tem uma
probabilidade enorme de atingir o resto de
seu mercado potencial: a maioria inicial, que
lentamente adota tecnologias depois de ter
visto que elas sdo uteis. Ja a maloria tardia
adere ao produto quando estiver comple-
tamente popularizado, e os retardatdrios so
compram se o neto pedir de Natal.

Parece ser bacana entao ser um geek, ou
adepto inicial. 50 que os que nem espera-
ram o iPad chegar ao Brasil para compra-lo

devem se perguntar por que eles tém sem-
pre que pagar tanto para serem os primei-
ros. Ha dois motivos — nesse momento ini-
cial, a empresa precisa recuperar a grana
gasta para desenvolver o produto, e o custo
de producdo ainda € muito alto enquanto
ndo aumentar sua escala — ou seja, ate ele
chegar a maioria inicial.

Para saciar sua curiosidade, o adepto ini-
cial assume a conta {e que contal} e o risco
de transformar seu quartinho de bagunca
num museu de fracassos. Mas, por outro
lado, & essa curiosidade que faz a tecnologia
continuar a dar passos. O cunhado pode até
tirar onda por ter page muito menos pela
tela de led, mas, se ndo fosse o adepto ini-
cial, o chato ainda teria que girar o dial para
fugir dos comerciais.

Nas proximas paginas, vocé vai encontrar
tecnologias incriveis que a SUPER pesqui-
sou - algumas mais concretas, outras mais
sonhadoras. Vdo dar certo? Talvez. Tudo
depende da sua aprovacdo.
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0s pradutos a serem lancados nos
proximos anos tém grande potencial
para dar certo. Mas certamente
nenhurna previsao nossa estara tdo
errada quanto as que Christopher
Cerf e Victor Navasky coletaram no
livro Experts Speak |"Especialistas
Falam', sem versdo em portugués).
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A viagem de trem em alta
velocidade é impossivel, pois os
passageiros morreriam de asfixia.
DR. DIONYSYS LARDER (1793-1859),
professor de filosofio notural
e astronomia da Universidade
College de Londres. ,

ik Esse tal de ‘telefone’ tem falhas
demais para ser levado a sério. 1Y
Memorando na Western Union, 1878.

Sair brincando com a corrente
alternada é uma perda de tempo.
Ninguem jamais val usa-la.

THOMAS EDISON, ridicularizando o
rival George Westinghouse, em 18889,

k& Tudo que podia ser inventado
ja fol inventado. 1Y

CHARLES H. DUEL, funciondrio
do Escritdrio de Patentes dos
EUA, em 1899,



0 cavalo chegou para ficar, mas o
automovel & apenas um modismo.
Presidente do Michigan Savings
Bank aconselhando o odvogado
de Henry Ford o ndo investir na
Ford Motors.

&k E impossivel que maquinas mais
pesadas que o ar voem, 17

Lord Kelvin, presidente da Sociedade
Real Britdnica, ern 1895,

Nao ha o menor indicio de que
energia nuclear jamais serd obtida.
ALBERT EINSTEIN, em 1932,

ki Acho que ha no mundo mercado
para cerca de 5 computadores, 1Y
THOMAS WATSON, fundador da
IBM, em 194 3.

A televisdo ndo val emplacar.
Logo as pessoas vao se cansar
de alhar para uma caixa de madeira
toda noite.
DARRYL ZANUCK, produtor
da 20th Century Fox, em 1946,

bk Aspiradores de po a energia
nuclear serdo provavelmente
realidade em 10 anos. 17

ALEX LEWYT, presidente de uma
fabrica de aspirodores, oo New York
Times, emn 1455,



