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AGRADECIMENTOS

Passei grande parte da tltima década intrigado com duasperguntas. A pri-
meira: é ficil explicar por que as empresas mal gerenciadas fracassam; mas
muitas das empresas mais bem-sucedidas e maissbem administradas da
histéria também perderam suas posicoes de lidéranca. Por que ¢ tao dificil
manter o sucesso? O Dilema da Inovagio resumiu o que aprendi sobre esse
quebra-cabeca. Nao sao apenas os erros‘de gestao que levam ao fracasso.
Certas prdticas essenciais para o sucesso de uma empresa — como atender
as necessidades de seus melhoreslientes e focar os investimentos onde a
rentabilidade ¢ mais atraente — também podem levar a isso.

A segunda pergunta gira.em torno da oportunidade no dilema: se eu
quisesse comegar uma empresa que pudesse se tornar significativa e bem-
-sucedida, finalmente derrubando as empresas que agora lideram o setor,
como eu poderia fazélo? Se de fato houver razoes previsiveis pelas quais
as empresas tropecam, podemos ajudar os gerentes a evitar essas causas
de fracasso e a tomar decisbes que previsivelmente levem ao crescimento
bem-sucedido. Esta é A Solucio do Inovador.

O desafio dessa pesquisa rapidamente superou minhas habilidades, e
confiei em algumas pessoas extraordindrias para me ajudar a conclui-la.
Michael Raynor, que me ensinou desde o dia em que chegou como estu-
dante de doutorado em Harvard, tem sido um colega excepcional. Descre-
ver a compreensio integrada de Michael em artes, letras, discurso filos6fi-
co e histéria como “incisiva” subestimaria seu intelecto. Confiante de que
eu poderia expor e corrigir as lacunas em minha evidéncia e 16gica, exami-
nando minhas ideias gerais pelas lentes das disciplinas académicas variadas
que a mente de Michael dominava, pedi-lhe para se juntar a mim como
coautor. Michael equilibrou este trabalho com seus deveres como marido,
pai e diretor de pesquisa da Deloitte Consulting, viajando entre Toronto e
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Boston. Aprecio profundamente seu altruismo, sua humildade e persistén-
cia a0 moldar corretamente essas ideias. Ele se tornou um grande amigo.

Scott Anthony, Mark Johnson e Matt Eyring abandonaram ou adia-
ram carreiras muito mais lucrativas para se juntar a mim neste esforgo.
Como meu principal pesquisador assistente, Scott gerenciou nossa equipe
de pesquisadores, escreveu estudos de caso cruciais, ajudou-me a ensinar
e explicar conceitos complexos, revisou e aprimorou cada rascunho deste
livro. Mark e Matt, por meio de nossa empresa, a Innosight, traduziram
esses conceitos em ferramentas e processos prdticos para ajudar os geren-
tes a montar negdcios que serdo significativos e exitosos'—e;.a0 fazé-lo,
me ensinaram como nossas descobertas podem interagir com<a realidade
gerencial. Minha gerente de escritério, ChristineGaze, e os parceiros de
pesquisa, Sally Aaron, Mick Bass, Will Clark, Jeremy'Dann, Tara Dono-
van, Taddy Hall, John Kenagy, Michael e Amy Overdorf, Nate Redmond,
Erik Roth e David Sundahl, me ajudarama ficar atento ao enorme volume
de ideias interessantes, as oportunidades de pesquisa e investigacao e aos
pedidos de assisténcia que entram‘e saem de meu escritério. Eles nos au-
xiliaram meticulosamente a obter os:dados, a légica e a linguagem certas
para todos os fins.

Tenho uma grande divida com a Harvard Business School e meus co-
legas de 4. A pesquisa criteriosa dos professores Clark Gilbert e Steve
Spear foi excepcionalmente valiosa. Outros professores, incluindo Kent
Bowen, Joseph Bower, Hank Chesbrough, Kim Clark, Tom Eisenmann,
Lee Fleming, Frances Erei, Alan MacCormack, Gary Pisano, Richard Ro-
senbloomy Bill Sahlman, Don Sull, Richard Tedlow, Stefan Thomke, Mi-
chael Tushman e Steve Wheelwright, também moldaram o que viemos a
entender — como também os professores Rebecca Henderson, Paul Car-
lile, James Utterback e Eric von Hippel, do MIT; Robert Burgelman, de
Stanford; e Stuart Hart, da UNC. O beneficio extraordindrio do método
de ensino do caso de Harvard é o de que os professores podem levar as
questoes que nao compreendem para a sala de aula, fazer perguntas aos
alunos no contexto de um caso e, depois, ouvir e aprender com algumas
das pessoas mais brilhantes do mundo. Portanto, expresso meu amor e mi-
nha gratidao aos meus alunos por se prepararem tanto todos os dias para,
de muitas maneiras, ensinar uns aos outros € a seu professor. E um sistema
de aprendizagem sem paralelos.
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Também me conselhei com alguns dos pensadores e executivos de ne-
gbcios mais capazes do mundo. Matt Verlinden e Steve King, da Integral;
Geoffrey Moore, do Chasm Group; Tony Ulwick, da Strategyn; Crawford
del Prete, da IDC; Andy Grove, da Intel; Ken Dobler, da Johnson &
Johnson; Dan Carp e Willy Shih, da Kodak; Dennis Hunter, da Applied
Materials; Michael Putz, da Cisco; Chris Rowen, da Tensilica; Bill Ge-
orge, da Medtronic; Meir Weinstein, da EMC; Michael Packer e Kelly
Martin, da Merrill Lynch; Mark Ross, da Cypress Semiconductor; e Ron
Dollens, Ginger Graham e Rod Nash, da Guidant, me ensinaram tudo.

Tenho uma grande divida com minha familia. Meus filhos, Matthew,
Ann, Michael, Spencer e Katie, discutiram, usaram e melhoraram minha
compreensao por meio de seu préprio trabalho e'de sua escolaridade. Mi-
nha esposa, Christine, é a pessoa mais inteligente que.conheco. Seus pa-
droes de clareza e integridade sao inquestiondveis, sua linguagem e intelec-
to estdo impressos em cada conceito destelivro — o que é notdvel, dado
que muitos de seus conselhos vieram no final.de longos dias repletos das
pressoes da maternidade e de seu servico altruista com os outros. Ela traz
amor e luz para mim e para todos,que encontra, todos os dias.

Para alguns, a academia‘pode ser umadiniciativa de atividades solitdrias.
Em comparagio, sou abengoado com o trabalho dentro de uma comuni-
dade de homens e mulheres altruistas, humildes, inteligentes e intelectual-
mente COrajosos que, COmo grupo, fizeram o progresso substancial que estd
resumido nestelivro. Sou grato por ter sido capaz de desempenhar meu
papel nesse esforgo.

— Clayton M. Christensen
Boston, Massachusetts

Tal como Clayton, agradeco a muitas pessoas que compartilharam co-
nosco suas experiéncias e seus talentos. Sem sua vontade de fazer parte de
nossos processos de aprendizagem, este livro e nossas respectivas carreiras
nao seriam possiveis.

A liberdade que tenho desfrutado dentro da Deloitte Research ¢, tanto
quanto sei, incompardvel no setor de consultoria. A empresa foi além de
simplesmente tolerar meus compromissos idiossincriticos, dos quais este
livro é certamente tnico, para incentiva-los ativamente, tornando possivel
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a explora¢ao de uma forma diferente de criar e compartilhar conhecimen-
to. Sou especialmente grato a Ann Baxter, chefe da Deloitte Research, e
Larry Scott, lider global de estratégia e operacoes da Deloitte Consulting,
por tornarem possivel o pontapé inicial, e a inimeros outros na Deloitte
Consulting e na Deloitte & Touche pelo entusiasmo e pelo apoio que man-
tiveram e com que aceleraram esse impulso.

Estas poucas frases sao uma oportunidade que terei de reconhecer para a
posteridade a minha divida intelectual com Clayton. Meu primeiro conta-
to com o trabalho de Clayton foi em meu doutorado na Harvard Business
School. Em seus escritos, encontrei uma rara combinagaende elegincia
tedrica, rigor intelectual, andlise criativa de dados e relevincia gerencial.
Quando li o livrto O Dilema da Inovagio, eu, como tantos outros, senti
que minha visdo se abriu e que tudo o que e@ havia visto antes apenas
vagamente, se é que vi, foi de repente trazido a luz. O trabalho de Clayton
tornou-se, para mim, um padrio ao qual continuo a aspirar, e por isso é
realmente um privilégio ter tido a oportunidadede contribuir e fazer parte
do desenvolvimento e da elabora¢ao continuos dessas ideias. Durante meus
estudos de doutorado, tive a sorte deté-lo como professor. No decorrer de
nosso trabalho conjunto neste'livro, ele se tornou mentor, colega e amigo.

Guardo para o fim a pessoa a quem mais devo: minha esposa, Annabel.
Seu amor e apoio témssido incondicionais ao longo dos anos de estudos de
doutorado, com as auséncias inevitdveis que acompanham uma carreira
em consultoria,minha preocupacio com este e outros projetos (mas prin-
cipalmente este!) e os'vdrios outros desafios resultantes do caminho um
pouco esttanho que escolhi. Sem ela, eu nao poderia seguir meus sonhos.
Sem ela, e sem nossafilha, Charlotte, eu nio teria qualquer valor a seguir.

— Michael E. Raynor
Mississauga, Ontdrio



NOTA DA EDITORA

Originalmente publicado em 2003, A Solugio do Inovadoer é um cldssico
dos negécios. Nesta releitura do livro de referéncia do falecido Clayton M.
Christensen e do coautor Michael E. Raynor, nésyos. editores, escolhemos
nao mexer no texto original e manté-lo como foi escrito e editado hd mais
de vinte anos. Muito mudou nas décadasseguintes, ¢ os leitores podem
encontrar alguns exemplos, referéncias edinguagem datados. Mas optamos
por reeditar o livro como ele foi originalmente escrito no espirito de enfa-
tizar a atemporalidade dos #nsights'e das ligoes para gerar um crescimento
bem-sucedido e sustentdvel em/uma-€ra de disrup¢io — mais relevante
agora do que nunca.






PREFACIO

Era o outono de 2000. Eu tinha 25 anos, comegando meu segundo ano
como estudante na Harvard Business School. A bolha pontocom havia
estourado e falava-se sobre recessao. Eu nio sabia.eique queria fazer depois
da formatura. Voltar para a empresa de consultoria em que eu havia tra-
balhado antes? Entrar para a empresa de software onde fiz'meu estdgio no
verao? Entrar para uma grande empresa? Comegar algo sozinho?

Entao, a vida aconteceu.

Fiz inscri¢do para um novo curse. O professor, alguns anos antes, havia
escrito um livro que ganhou alguma notoriedade. O curso dava uma pers-
pectiva do gerente-geral sobre inovagio e crescimento.

A primeira sessao foi memordvel. Embora o livro do professor fosse mui-
to popular nos circulos tecnoldgicos, decididamente ele era “old school”.
Tinha slides — nao PowerPoint' mas acetatos em um projetor — descre-
vendo as teorias que seriam a base da aula.

Alguns de meusicolegas arrastaram seus assentos. Eu me inclinei para a
frente.

Algo nas ideias, algo no modo como foram passadas, chamou minha
atengio, me' cativou. Outras aulas ensinavam estruturas ou ferramentas.
Essa ensinava a pensar.

No meio da aula, o professor avisou que tinha fundos suficientes para
contratar dois pesquisadores. A compensagio reduziria a média de material
da classe, disse o professor, mas o trabalho seria interessante.

Por que nao?, decidi.

O professor, claro, era Clayton Christensen. E essa decisaio mudou a
minha vida.

Trabalhei diretamente com Clay de 2001 a 2003, chefiando uma peque-
na equipe de pesquisadores. Ajudei com a pesquisa e a redagao deste livro.
Em paralelo, fui coautor do Seeing What'’s Next com Clay e Erik Roth. Du-
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rante esse tempo, aprendi duas grandes ligdes: uma sobre como desenvolver
uma ideia, outra sobre como viver a vida.

O Capitulo 3 deste livro introduz a ideia do “trabalho a ser feito”. Ao
trabalhar no livro, Clay disse que achava que o conceito seria a contribui-
¢ao mais duradoura nele. Ele estava certo.

A ideia de que as pessoas nao compram produtos e servicos, mas que
elas os contratam para resolver os trabalhos que aparecem na vida, surgiu
enquanto o livro estava em desenvolvimento. Voltei e olhei as notas de
meu curso de 2000 com Clay (sim, ainda as tenho... isso diz muito sobre
mim!). A frase “trabalho a ser feito” nao aparece.

Quando ouvi pela primeira vez Clay falar sobre o conceito, ele nao con-
tou a famosa histéria do milkshake que estd no livro. Pelo contrdrio, ele
contou o que eu considerava ser uma histéria bem bizarra sobre margari-
na.! Como Clay refinou a ideia? Prdtica cuidadosa e deliberada. Estdvamos
em uma reunido e alguém fazia uma pergunta. E Clay dizia: “Excelente
pergunta, deixe-me contar uma histéria.”

A histéria mudou de margarina para milkshakes. E Clay continuou pra-
ticando. A histéria mudava, as vezessutilmente, toda vez que ele a contava.
Floreios verbais. Conexoes conceituais. Sua'interpretagio poética se juntou
talvez na quinquagésima vez que ouvi uma versao dessa histéria. Quando
vi Clay pela altima vez, em 2018, ouvi a histéria do milkshake outra vez.
Talvez jd fosse a milésimawvez que‘ele a contava. Nao importava. Ele contou
com a mesma paixao e entusiasmo.

Enquanto assistia, ew,me perguntava se ele nunca havia se cansado da-
quela histéria: Suspeito que nao. Vai saber. Talvez tenha sido a primeira vez
que alguém ouviu ashistéria. Ou foi 0 momento em que alguém fez uma
nova conexao.

Clay me ensinou muito sobre como moldar uma ideia. Aprendi sobre a
importincia da prdtica incansdvel, melhoria continua, compromisso com a
exceléncia e dedica¢io ao ensino.

Clay também me ensinou, e a inimeras outras pessoas, os principios
para viver uma vida plena. Devo ter visto uma das primeiras apresentagdes
principais do que acabou se tornando o livro Como Avaliar Sua Vida? (Alta
Books, 2012). Foi nossa tltima aula em 2000, e Clay disse: “Farei algumas
reflex6es sobre como usar fora da aula aquilo que temos falado em aula.”
Sua esposa, Christine, estava no quarto, assim como uma de suas filhas.
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Foi incrivel. A conexio entre a teoria dos negdcios e a vida forneceu
insights inesperados. Veja o conceito de estratégia emergente, detalhado no
Capitulo 8 deste livro. Embora vocé possa ter uma estratégia pretendida
na vida, a estratégia real que vocé segue depende das decisdes incrementais
tomadas no dia a dia 2 medida que os desafios e as oportunidades sur-
gem. Sem controle, sua propria estratégia emergente pessoal normalmente
prioriza as decisoes de curto prazo. Com muita frequéncia, isso deixa vocé
infeliz em seu trabalho e insatisfeito com seus relacionamentos pessoais.
Clay ensinou a importincia da intencionalidade, fundamentada em um
propdsito orientador, bem antes de o propésito ser um tépico.da moda.

Clay era um gigante intelectual, sem dividas. Mas seu presente para o
mundo foi mais do que modelos, estruturas, estudos de caso, histérias e
livros. Seu maior presente foi um modelo de como ter uma vida humilde e
intelectualmente curiosa. Tudo isso estd fundamentado nas ideias seminais
compartilhadas neste livro.

Clay acreditava que as ideias importam. Ele acreditava que elas pode-
riam, de fato, mudar o mundo. Em sua esséncia, a inovagio é uma ativi-
dade otimista. Baseia-se na crenga.dé que amanha pode ser melhor do que
hoje. Que amanha deve ser'melhor do que hoje. Que a ambiguidade do
hoje cria as oportunidades do amanha.

Este livro se baseia na convicgao de Clay de que os gerentes que enten-
dem a disrupgio e olham paraafrente usando a teoria, em vez de para trds
usando dados; podem navegar uma mudanga disruptiva e tomar posse do
futuro. Para entenderas raizes dessa convicg¢ao, nao leia apenas o texto. Leia
— ndo, estude — as notas de rodapé. Reflita sobre o que leu. Isso o permi-
tird a ver 0 que erasinvisivel, o que o ajudard a fazer o que seria impossivel.

Em algum lugar, Clay estard sorrindo. E contando a alguém uma histé-
ria sobre milkshakes. Com brilho nos olhos.

— Scott D. Anthony, professor
na Tuck School of Business,
Dartmouth College, e con-
sultor sénior da Innosight





