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O futuro dos negocios

e da 1movacao nao
depende da tecnologia
em si, mas da clareza do
problema que se busca
resolver.

ssa afirmacdo pode

soar contraintuitiva

em um momento em
que Inteligéncia Artificial,
blockchain e outras inova-
¢Oes parecem ocupar todo o
espaco da discussdo empre-
sarial. Porém, ao olhar para a
historia recente de startups,
fica evidente que a diferenca
entre fracasso e escala esta
na capacidade de responder
a uma unica pergunta: o
que voceé esta resolvendo de
verdade?

O ecossistema global de
inovacdo esta repleto de
exemplos de tecnologias
avancadas que ndo encontra-
ram aderéncia no mercado.
Relatérios da Harvard Bu-
siness Review mostram que
cerca de 95% dos novos pro-
dutos falham, mesmo em em-
presas consolidadas. Grande
parte desses fracassos nao
esta ligada a qualidade téc-
nica, mas a falta de alinha-
mento com uma necessidade
real dos clientes. Em outras
palavras, a tecnologia estava
presente, mas a clareza do
problema estava ausente.

Na pratica, muitos funda-
dores caem na armadilha de
criar solucdes “brilhantes”,
frequentemente impulsio-
nadas por modismos tecno-
l6gicos como IA generativa,
metaverso ou realidade au-
mentada, sem validar se exis-
te alguém disposto a pagar
para usa-las. O entusiasmo
pelainovagao cria uma bolha
de expectativas, mas quando
autilidade concretanao apa-
rece, 0S recursos se esgotam
e o produto desaparece.

Basta lembrar a onda de
aplicativos de realidade vir-
tual no inicio dos anos 2010,
muitos dos quais receberam
milhdes em investimento,
mas foram abandonados por
naoresolveremnecessidades
especificas.

Por outrolado, startups que
alcancam escala costumam
ter um ponto em comum: cla-
reza cristalina sobre a dor que
resolvem. O caso da Airbnb é
emblematico. A empresa nao
nasceu para “usar tecnologia
de ponta em hospitalidade”,
mas para resolver um pro-
blema concreto: pessoas que
precisavam de hospedagem
acessivel e anfitrioes com
espaco disponivel.

O mesmo vale para o Uber,
que nao se apresentou como
uma revolucao digital base-
ada em geolocalizacdo, mas
como uma solugcdo direta
para quem nao conseguia
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transporte rapido e confia-
vel em grandes cidades. Em
ambos 0s casos, a tecnologia
foi ferramenta, ndo ponto de
partida.

O mercado precisa
mesmo desta solucao?

Dados recentes da CB In-
sights, que analisou mais de
110 startups que falharam,
revelam que 42% morreram
porque nao havia “necessida-
de de mercado” para o que
estavam construindo. Esse
é, de longe, o motivo mais
frequente de fracasso, supe-
rando falta de caixa, proble-
mas de equipe ou competicao
agressiva. O estudo reforcga
a tese: o futuro ndo depende
da sofisticagdo tecnoldgica,
mas da clareza do problema
que guia o desenvolvimento
de solucoes.

Esse ponto é especialmente
critico em setores que vivem
ondas de hype, como inteli-
géncia artificial. O Gartner,
em seu Hype Cycle for Emer-
ging Technologies2024,jaaler-
tava que amaioria das aplica-
coesde A generativa estavam
emrisco de saturagdo por nao
estarem conectadas a casos
de uso reais e sustentaveis.
Empresas correm o risco de
gastar milhoes para embarcar
em modismos, apenas para
descobrir que construiram
algo sem mercado definido.

O segredo, portanto, esta
em inverter a légica. Em vez
de comecar pela tecnologia,
empreendedores e gestores
devem comecar pelas pes-
soas: entender suas dores,
mapear contextos, validar
hipoteses e s6 depois es-
colher quais ferramentas
tecnolégicas se encaixam na
solucdo. Essa abordagem de
“problem-first” é defendida
por aceleradoras como a
Y Combinator, que frequen-
temente orienta fundadores a
evitarem a obsessao por “tec-
nologia disruptiva” e focarem
napergunta essencial: “quem
vai usar isso e por qué?”.

Dessa forma, no fim, o que
diferencia iniciativas que
prosperam daquelas que fi-
cam pelo caminho € a discipli-
na de colocar o problema no
centro. A tecnologia € apenas
um meio — poderoso, sim,
mas inutil quando desconec-
tado de umanecessidade real.
O futuro dos negoécios sera
decidido menos pelo brilho
das ferramentas e mais pela
precisao das perguntas que
fundadores e lideres ousarem
fazer. E a mais importante
delas continua sendo: o
que estamos resolvendo de
verdade?
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A Tesla esta em perigo?

Na tentativa de se reinventar, deixando de ser uma fabricante de veiculos elétricos para apostar em
inteligéncia artificial e rob6s humanoides, a Tesla viu seu negécio principal ser duramente atingido.
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ﬁ empresa registrou, no inicio deste ano, o pior nivel de

vendas nos Estados Unidos em quatro anos, sem sinais de
recuperacio a vista. O impacto ja se reflete no preco das
acdes, que acumulam queda de quase 20% neste ano.

O mercado de capitais também nao demonstra confianca;
analistas alertam que a situagdo pode se agravar. Mike Tyndall,
do HSBC, reiterou recentemente a recomendacao de “reduzir”
a posicao em acoes da Tesla, mantida desde o inicio do ano. Se-
gundo ele, os papéis devem despencar dos atuais US$ 365 para
cerca de US$ 131 nos préximos 12 meses, uma queda superior
a 60%, sem considerar o pico de aproximadamente US$ 480
registrado no ano passado.

Tyndallargumenta que a Tesla enfrentara forte pressaono setor
de veiculos elétricos, em meio ao avanco da concorréncia e as
dificuldades que vem encontrando nos mercados da Europa e
China. Para o analista, a empresa superestimou suas oportuni-
dades de crescimento global.

Além da queda nas vendas de elétricos, a Tesla enfrenta difi-
culdades para acelerar a producéo do Cybercab, veiculo de dois
lugares que integra a estratégia de Elon Musk para lancar um
servico de robotaxis. A companhia pretende iniciar a producao
em massa ja no préximo més, segundo fontes ouvidas pelo Wall
Street Journal.

Outro desafio € a aprovacao internacional do polémico sistema
dire¢do autéonoma batizado de “Full Self-Driving”. O sistema
estd em analise na Holanda e, caso seja autorizado, pode abrir
caminho para a liberacdo em toda a Unido Europeia ainda neste
verdao. Mas nio hé certeza: se osreguladores rejeitarem o pedido,
o revés poderd comprometer ainda mais as ambicoes da Tesla
em direcado a conducdo auténoma fora dos EUA.

A expectativa agora se volta para os nimeros de entregas do
primeiro trimestre, que serdo divulgados no inicio de abril. A
pressio é enorme para que a empresa consiga ao menos umaleve
recuperacao nas vendas de elétricos em relagdo ao ano anterior.

Com a concorréncia internacional corroendo sua antiga lide-
ranca no mercado de elétricos, a Tesla aposta todas as fichas em
robds humanoides e no servigco de robotaxis. Mas o tempo corre

contra a companhia: sem novos modelos desde o fracasso do
Cybertruck em 2023, é dificil acreditar que sua linha de veiculos
atual seja suficiente para evitar um colapso no preco das agoes.

Restaver como asituacao da Teslaimpactara os outros negocios
de Elon Musk, como o Starlink e a SpaceX.

(*) Doutor em Ciéncias pela Universidade de Sao Paulo, é professor, consultor e
diretor do Forum Brasileiro de Internet das Coisas — vjnitz@gmail.com.

SAP Cloud ERP: por que adotar?

O futuro estd na nuvem. Nao a toa, se-
gundo o Gartner, até 2027 mais de 70%
das empresas usardo plataformas em
cloud para acelerar suas iniciativas de
negocios. Acompanhando esse cendrio de
transformacgdo, a SAP vem direcionando
suas iniciativas para apoiar os clientes ao
longo dessa jornada digital. Mas, como
em todo processo de ado¢ao, uma duvida
persiste: por onde comegar?

Divulgagao

O SAP Cloud ERP conta com uma
abordagem “adopt”, que possui infraes-
trutura de processos pré-configurados,
alinhamento as best practices (melhores
praticas) por segmento de mercado de
todo o ecossistema da multinacional ale-
ma, além de incluir a metodologia Clean
Core e localizacdo por pais. Esses fatores

Felipe Requido

processos do cliente — ou seja, otimiza-se
tempo e reduz complexidades evitaveis.

novos clientes, sdo realizados questio-
narios e demonstracoes didaticas para
analisar cada area do negdcio. A ideia
nao é apenas perguntar, mas oferecer
diagndsticos para saber quais caminhos
abordar dentro do contexto de cada or-
ganizacao e aproveitando o maximo das
melhores praticas SAP.

N\

Considerando todos os elementos
dessa jornada, é fundamental buscar
um parceiro nio somente capacitado e
alinhado as atualizacoes da SAP, mas que
realize a venda com base nas especifici-
dades de cadanegdcio, naconstatagaode
resultados e testesreais. Alémdisso, éim-
portante lembrar que a adoc¢do é apenas
0 primeiro passo, e que a transformagao
digital é continua.

contribuem paraumaimplementacao mais
rapidae, consequentemente, aaceleracdo
do ROL

Para auxiliar na definicdo do mindset e
aderéncia do cliente a plataforma, é cru-
cial realizar o procedimento de Digital
Discovery Assessment (DDA). Trata-se
de uma analise para compreender o atual
cenario da empresa e direcionar a organi-
zacao para a oferta que se adeque as suas
demandas, além de entender a duragao do
projeto e reduzir o esfor¢co da andlise de

Falar sobre ado¢ao pode parecer uma
realidade distante ou um termo reducio-
nista, ainda mais considerando as particu-
laridades fiscais do Brasil. Quanto a isso,
0 SAP Cloud ERP conta com processos
que consideram localizacoes especifi-
cas, além de um ecossistema de parceiros
especialistas em solucoes fiscais, o que
promove maior seguranca e compliance.

Para quem ja esta no ecossistema SAP,
ha ferramentas que ajudam a ilustrar
quais adequacdes sdo necessarias. Japara

A migracdo para a nuvem sera algo
cadavezmaisnatural. O que determinara
0 sucesso é o mindset de adocao das
melhores praticas alinhado ao profundo
conhecimento do SAP Cloud ERP, esco-
lhendo com estratégia as extensibilidades
necessarias para atingir os resultados
pretendidos do negdécio em questao.

(Fonte: Felipe Requiao é sécio-diretor
da Numen Lean Services, vertical especializada na
oferta SAP Cloud ERP na Numen).
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Huawei apresenta case de transformacado digital
com CEMIG no UTCAL Summit 2026
A Huawei apresentou um case em parceria com a CE-
MIG, durante o UTCAL Summit 2026. O encontro reuniu
liderancas do setor de utilities da América Latina e destacou
solugdes para a modernizagao da infraestrutura elétrica por

meio da transformacao digital. A Cemig atende 774 munici-
pios, 9,5 milhdes de consumidores e cobre 97% do territério
mineiro. No evento, a companhia mostrou que amodernizacao
dainfraestrutura de telecomunicacoes € fator essencial para
a expansio de uma rede elétrica mais inteligente, resiliente
e confiavel.

Economia/Politica: J. L. Lobato (lobato@netjen.com.br); Ciéncia/Tec-
nologia: Ricardo Souza (ricardosouza@netjen.com.br); L7vros: Ralph Peter
(ralphpeter@agenteliterarioralph.com.br);
Comercial: comercial@netjen.com.br
Publicidade Legal: lilian@netjen.com.br

&EIl%pr 7 e José Hamilton Mancuso (1936/2017) Laurinda Machado Lobato (1941-2021) Responsével: Lilian Mancuso
........ egmlos
Editorias Webmaster/TI: Fabio Nader; Editora¢do Eletronica: Ricardo Souza. Jornal Empresas & Negocios Ltda

Revisdo: Maria Cecilia Camargo; Servigo informativo: Agéncias Brasil,

Senado, Camara, EBC, ANSA.

Artigos e colunas sdo de inteira responsabilidade de seus autores,
que nao recebem remuneracao direta do jornal.

Colaboradores: Claudia Lazzarotto, Eduardo Moisés, Geraldo Nunes e Her6doto Barbeiro.

ISSN 2595-8410

Administracdo, Publicidade e Redacao: Rua Joel Jorge de Melo,
468, cj. 71 — Vila Mariana — Sdo Paulo — SP — CEP.: 04128-080
Telefone: (11) 3106-4171 — E-mail: (netjen@netjen.com.br)
Site: (www.netjen.com.br). CNPJ: 05.687.343/0001-90
JUCESP, Nire 35218211731 (6/6/2003)
Matriculado no 3° Registro Civil de Pessoa Juridica sob n° 103.



https://hbr.org/2011/04/why-most-product-launches-fail
https://hbr.org/2011/04/why-most-product-launches-fail
https://www.cbinsights.com/research/startup-failure-reasons-top/
https://www.cbinsights.com/research/startup-failure-reasons-top/
https://www.gartner.com/en/articles/hype-cycle-for-emerging-technologies
https://www.gartner.com/en/articles/hype-cycle-for-emerging-technologies
mailto:moovehub@nbpress.com.br
mailto:vjnitz@gmail.com

