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Ideias Fundamentais
	Com o avanço da internet e da tecnologia, personagens importantes na Nova Economia, as mudanças ocorrem num ritmo frenético, gerando impactos no modo de empreender;
	O foco precisa estar no cliente, pois, ele é o principal responsável pelo sucesso da empresa.
	É crucial acreditar que é possível, mas também é importante antever os erros possíveis ou fracassos inevitáveis para que não gerem frustração e desistência.
	Antever o novo é uma boa forma de estar pronto para quando ele chegar.  
	Não tenha medo de cometer erros, mas evite perder muito tempo e dinheiro com eles.
	Motivação é a peça-chave para que os funcionários desenvolvam uma postura de dono.
	Aprender a viver bem no desconforto é uma característica que todo empreendedor precisa desenvolver. 
	O aperfeiçoamento de uma boa ideia só virá após ela ser testada. 
	Definir se o negócio existe por vontade ou por necessidade é crucial para desenvolvê-lo com propósito e boas estratégias.


Recomendação
Na era digital, em que as informações mudam constantemente, é preciso acompanhar as tendências e desenvolver a capacidade de se reinventar. Essas mudanças interferem diretamente no sucesso dos negócios. Nesse livro, os autores Renato Mendes e Roni Cunha Bueno afirmam que, para continuar na disputa corporativa, as empresas precisam se adaptar à Nova Economia, ou serão descartadas. Apesar da internet e da tecnologia serem a base dessas mudanças, o foco precisa estar nas pessoas. Se antes o cliente precisava se adequar aos produtos e serviços oferecidos de forma limitada, hoje é o mercado que deve se adequar aos seus consumidores, pois, não há mais espaço para conservadorismo, a vez agora é do empoderamento dos clientes. As ideias dos autores certamente podem auxiliar os empreendedores a se manterem de pé na nova economia. 

Resumo
Em constante mudança
As coisas estão a mudar num ritmo frenético. Como é de se esperar, isso gera impactos na economia mundial e interfere na forma como as pessoas vivem e como as empresas se relacionam umas com as outras e com os clientes. A era da informação tornou o conhecimento mais diversificado e acessível. Não é mais necessário ir a uma banca de jornal para adquiri-lo já que isso é possível com um simples clique no celular, por exemplo. Com isso, percebe-se que hoje em dia as pessoas não dependem mais de intermediários para conseguir o que querem e assim fica fácil entender porque alguns serviços antes cruciais perderam a sua relevância.
“A nova economia é baseada na internet e na tecnologia.”

Para vencer na seleção corporativa natural, as organizações precisam encarar a nova economia, direcionando 100% da sua sistemática aos clientes. Isso porque a regra atual é que o mercado deve se adaptar ao cliente, não o contrário. Dessa forma ou os serviços prestados se adequam, ou perdem o consumidor para outros mercados que escolherem se adequar e atender melhor às expectativas da clientela. Ou seja, as empresas precisam assumir os riscos da transição da velha economia para a nova, ou sofrerão as consequências se ficarem presas a suposta ideia de segurança que erroneamente ensina que ser maior basta. Para isso, siga os sete princípios da evolução exponencial e saiba como pensar e agir na nova economia.
1. Cultura do cliente 
Os clientes são os verdadeiros responsáveis pelo sucesso da empresa e dos seus serviços. São eles que a sustentam na nova economia e, por essa razão, eles devem estar posicionados no centro da estratégia de mercado. Assim, para sobreviver à selva corporativa, trate-os bem. Uma maneira de saber se você está agindo do jeito certo com os seus clientes, é perguntar a si mesmo se está disposto a perder a curto prazo e se está disposto a realizar alterações nos processos internos da sua empresa para, simplesmente, atender bem os seus consumidores.   
2. Sim, é possível
Confiar em probabilidades pode impedi-lo de abrir o seu negócio, mas é importante entender que geralmente são as pessoas mais próximas que assumem o papel de piores conselheiros e não agem assim por mal. Elas fazem isso apenas por cuidado até porque, não se engane, o novo é vislumbrante, porém, ele traz consigo inúmeros riscos.  Não se mostra muito esses depoimentos nas palestras motivacionais, mas a realidade é que hoje em dia muitas pessoas empreendem porque estão desempregadas e empreender parece ser a última saída.
“O líder precisa ser um vendedor de sonhos. Se você não acreditar que é possível, ninguém mais vai.”

É interessante fazer isso compreendendo os riscos para que, futuramente, eles não tenham poder de paralisar os seus negócios. Apenas conhecendo os riscos, é possível criar estratégias para dribla-los. Uma dica importante é que você tenha em mente que não importa o que aconteça, você precisa entregar o seu produto observando, é claro, os princípios da ética e do respeito. No mais, a energia do “sim, é possível” deve permear todos os membros, não só o CEO ou empreendedor.
3. O novo sempre vem
Isso é incontestável. A questão é como você se comporta em relação ao novo. Para isso, trabalhe para estar pronto para quando a nova onda vier, antevendo-a.  A palavra-chave é velocidade. É claro que quanto mais ágil, maior a probabilidade de erros, mas não se importe com isso, já que isso faz parte do processo. Assim, antecipe o novo; seja rápido; e compre o negócio  para que você possa estar atualizado.
“Atitudes conservadoras colocarão tudo a perder.”

Para que o modo antigo não impeça a inovação, crie um ambiente novo apartado da empresa original e conservadora, já que o conservadorismo põe tudo a perder, porque impede os avanços necessários. Não se acomode.
4. Vamos errar
A experiência e o aprendizado precisam do erro. Quanto mais erros, maior será o aperfeiçoamento. No entanto, é importante ter cuidado para não se confundir; a ideia é que se erre mais, porém sem perder muito tempo e dinheiro. Para isso, aprenda sobre gestão de riscos para administrar bem os riscos. Faça isso junto com as demais pessoas envolvidas no processo para que todos conheçam os riscos e saibam o momento certo de parar para fazer os ajustes necessários. Apesar dos erros, jamais desmotive a sua equipe por tentar o novo.
5. Postura de dono 
Ter postura de dono significa ir além do que é esperado na função. Significa não permitir que a burocracia atrapalhe o desenvolvimento do negócio. Por outro lado, para assumir essa postura é preciso que haja motivação, ou seja, os funcionários precisam trabalhar com propósito. Assim, como CEO ou empreendedor, assuma o papel de mestre para que o seu exemplo seja seguido pela sua equipe.
6. Viver bem no desconforto 
Dói e não há antídotos, mas é necessário sobreviver ao desconforto para evoluir, até mesmo porque não há crescimento sem sair da zona de conforto. Lembre-se, acomodados não sobrevivem na nova economia. As palavras da vez são resiliência e inteligência emocional para conseguir desenvolver a capacidade de suportar as dificuldades e se manter de pé.
“Não existe inovação sem erro. O erro de hoje pode ser o seu diferencial competitivo de amanhã.”

É importante aprender a balancear o limite entre continuar dando incentivo na continuidade dos trabalhos em meio à tormenta ou dar para a sua equipe o descanso que ela precisar, já que apertar demais significa abrir portas para o medo. Quanto mais você aprender a fazer isso da maneira correta, melhor você ensinará a sua equipe a suportar a pressão. 
“A Nova Economia não vai dar trégua aos acomodados.”

Além disso, escolha trabalhar com pessoas corajosas, pois elas sabem agir sob pressão e não se sentem incomodadas quando é crucial ter velocidade. Uma boa maneira de aproveitar bem esses funcionários, é aplicando feedbacks para que elas mostrem um desenvolvimento ainda melhor na próxima etapa.
7. Foco e obsessão 
O foco é a resposta do sucesso. Trata-se de disciplina, mas para adquiri-la é preciso alguns atributos, como ter propósito real, pois, ele é o responsável para impulsionar os seus negócios; fazer uma boa gestão do tempo; estabelecer prioridades e fazer renúncias. No entanto, para ter foco é importante desenvolver também o autoconhecimento, até mesmo para definir tudo o que paralisa você na busca da realização do seu sucesso. Alguns ideais podem ser listados como impeditivos, tais como: a segurança e o conforto de um bom salário; o status de um cargo de respeito; um currículo premiado; uma reputação a zelar; e um bom ambiente de trabalho.
“Ter foco pode fazer a diferença entre quem consegue e quem não consegue atingir um objetivo.”

Já a obsessão teria a ver com a disciplina necessária para criar “novos hábitos que o ajudem  manter o foco e a chegar onde você quer”. O ideal é tentar algo por pelo menos “três semanas” e, assim, isso se tornará um hábito.
A gestão de uma empresa na nova economia 
É muito importante saber como estruturar o seu negócio para que ele se desenvolva na nova economia, e como já foi dito antes, para se estruturar é preciso passar pelo processo de autoconhecimento. Você precisa definir se está nesse negócio porque quer ou porque precisa.
“A regra de ouro é: não importa como, tem que fazer acontecer!”

Numa simples comparação entre barco e negócios, a força do vento representa os clientes, e quanto melhor você conhecer a força do vento e a sua direção, melhor guiará o seu barco. Para isso, toda a equipe que está no barco precisa estar alinhada ou o barco tomará uma direção não desejada. Além disso, como capitão do barco você precisa definir bem as estratégias para chegar ao lugar que almeja. 
“Oferecer uma boa experiência aos clientes deveria ser a regra em qualquer negócio.”

Uma boa ferramenta para guiar os passos do seu negócio é através dos modelos de OKRs (objectives and key results), que pode ser traduzido como “objetivos e resultados-chaves”, e KPIs (indicadores-chave de performance). Os OKRs foram desenvolvidos pelo Google, e são um modelo simples que pode ser adotado por qualquer empresa e que garante que todos os envolvidos no processo participem ativamente. Assim, as equipes desenvolvem tarefas por meio de objetivos que possuem um resultado-chave. Nesse modelo, os objetivos representam onde você quer chegar e os resultados-chave representam a maneira de avaliar se você chegou onde havia planejado.
"É impossível frearmos o tempo e as mudanças.”

Por ser um método curto, você tem a possibilidade de alterar a estratégia se perceber que os resultados não estão sendo atingidos. Lembre-se que boas metas são aquelas que são atingidas ou que por pouco não foram obtidas. Os OKRs atuam num mecanismo dinâmico e estrutural, ou seja, ele atinge todos os níveis hierárquicos para garantir que cada nível cumpra a sua meta e a empresa alcance o objetivo desejado. 
“Na Nova Economia, é mais arriscado ficar na defensiva do que se manter no ataque.”

Digamos que você sonhe em ser o maior vendedor de pães do seu bairro até determinado mês. O método de OKRs irá auxiliar você a alcançar o resultado desejado, mas é preciso aliar a esses resultados uma análise métrica e uma meta. Assim, a métrica avaliará quantos pães são vendidos por dia e a meta determinará quantos pães deverão ser vendidos por dia. Desse modo, são desenvolvidos os KPIs que indicam o que deve ser feito para que a meta seja alcançada.
“Saber o que fazer e dividir o seu dia em entregas e rotinas ajuda muito, mas ainda assim só funcionam se você fizer o que tem de fazer.”

Para que se atinja a meta de forma eficiente, é interessante casar os indicadores de performance, pois, voltando ao exemplo do vendedor de pães, de nada adiantará conseguir fazer cem pais por dia e não conseguir o lucro. Para isso, esse vendedor deve casar o indicador faturamento com o indicador margem de lucro para alcançar o balanço ideal. 
“Empresas vencedoras são movidas por propósitos compartilhados por funcionários que, por se sentirem felizes e saberem que estão construindo algo maior que eles, trabalham mais, se entregam mais e fazem essas empresas serem vencedoras.”

Para romper com a velha economia, aprenda a gerir a sua empresa horizontalmente, diminuindo o emocional na tomada de decisões para que o poder do cargo não cause estragos. Também é importante se empenhar em fornecer experiências incríveis aos clientes, o foco é surpreendê-los positivamente. A consultoria Bain e Company desenvolveu o modelo NPS (net promoter score) que auxilia os empreendedores a saberem por meio de um formulário se os clientes ajudarão ou não a vender os seus produtos, ou seja, se eles estão satisfeitos ou não. Se as notas atribuídas pelos clientes variarem entre 7 e 8, significa que são neutros e você não os surpreendeu tanto assim; se as notas variarem entre 9 e 10, significa que são seus promotores. Os clientes que atribuírem notas entre 0 e 6 são os detratores e farão uma péssima propaganda do seu negócio. 
Campeão x Desafiante
O modelo Champion x Challenger, criado empiricamente nos anos de crescimento da Netshoes, e aprimorado pela Orgânica, é bastante utilizado nas empresas que visam evoluir exponencialmente. O modelo campeão, seja ele bom ou ruim, é o modelo utilizado pelas empresas para gerar suas receitas. Todo modelo campeão tem um tempo de vigência, pois, quando atingem a exaustão devem ser substituídos por outro. 
“Não existe evolução sem dor.”

É importante que os gestores das empresas saibam identificar o momento certo de realizar a troca de um modelo campeão, ou fracassarão na disputa dos negócios na Nova Economia, pois outra empresa destituirá o seu modelo se você não o fizer. Para fazê-lo, não tenha medo de utilizar a criatividade, ela é crucial para o desenvolvimento do novo modelo campeão. Não se preocupe, as ideias que não forem muito boas automaticamente vão sendo deixadas de lado durante o processo. 
Como já dito anteriormente, erre, mas seja rápido nisso. E além de não perder muito tempo nos erros, também não perca muito dinheiro. Para isso, permita que o lado emocional dê mais espaço para a racionalidade. Ao aplicar as novas ideias,  saiba que elas devem ser testadas por todo o pessoal.  Esse período precisa ser bem aproveitado para que você possa fazer os ajustes necessários antes de aplicá-las de fato. 
Para não correr o risco de outra empresa tomar a atitude de inovar e deixar para trás o seu modelo campeão, não deixe para testar o novo somente quando aparecerem os sinais de desgaste. Teste o quanto antes, essa é uma das formas de antever o novo. Assim, questione o seu modelo atual a fim de alcançar outras ideias vencedoras, e utilize essa técnica para a sua própria vida, pois na Nova Economia é preciso se reinventar constantemente.

Sobre os autores
Renato Mendes, ex-diretor de marketing e comunicação da Netshoes, e Roni Cunha Bueno, ex-VP da Netshoes, são uns dos responsáveis por fazer da empresa que representa um comércio eletrônico brasileiro de artigos esportivos, um fenômeno. Eles também são sócios da Orgânica, um grupo de empreendedores que tem por objetivo transformar pessoas e negócios conduzindo-os para a Nova Economia. 
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