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CAPITULO 10
cOMO SABER SI
UNA VENTANA DE
OPORTUNIDAD
REALMENTE SE
ABRIO

El timing entre lanzar un producto y
que el mercado lo adopte importa. Y
mucho.

Una pista simple a observar para ver
si es el momento adecuado, es cuanto
tienes que argumentar el por qué es
importante resolver ese desafio en
particular.

Cuando una oportunidad realmente
esta tomando fuerza, casi nadie discute
que es un problema. Lo que se discute
es como resolverlo mejor o si es creible
que tu eres la mejor opcion.

Un ejemplo es la revolucion que
caus6 el iPhone. No se dio porque cred
una necesidad (las necesidades no se
crean, solo se identifican o se reinter-
pretan, y se resuelven de mejor mane-
ra). Los smartphones ya existian:
BlackBerry, Palm, Nokia. La idea de
tener un computador al alcance de la
mano en la calle no era nueva. El desa-
fio era cémo tener mejor acceso per-
manente a informacion, comunicacion,
entretenimiento y aplicaciones, no si
habia una oportunidad en tener un
dispositivo que estuviese conectado
24/7 en el bolsillo.

Apple no tuvo que convencer al
mundo de que necesitabamos eso. Lo
que hizo fue ofrecer una forma radical-
mente mejor de resolverlo.

Cuando hay que explicar demasiado
por qué algo sera importante, suele ser
una sefial de advertencia.

Las verdaderas ventanas de oportu-
nidad se ven distintas: la gente ya esta
buscando soluciones, aunque todavia
no exista una buena. Incluso dedican
tiempo a atacar el problema de forma
ineficiente.

Por eso, no preguntes si usarian la
solucién que propones. Mejor pregunta
qué estan haciendo hoy para resolver-
lo. Si te das cuenta de que no estan
usando recursos como tiempo o dinero
para atacar el desafio hoy, es dificil
venderles una solucién.

No necesitas convencerlos de que el
problema existe.

Necesitas llegar cuando el mercado
ya lo siente.
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