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​Introdução
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Há mais de um século, um jovem publicitário chamado Obvious Adams conquistou seu lugar na história dos negócios não por sua genialidade revolucionária, nem por estratégias complexas que ninguém havia pensado antes. Adams tornou-se lendário por algo muito mais raro: sua capacidade de enxergar o óbvio quando todos ao seu redor preferiam complicar.

Em 1916, quando sua história foi contada pela primeira vez, o mundo dos negócios já sofria da mesma doença que o aflige hoje: a tendência irresistível de transformar o simples em complexo, o claro em obscuro, o direto em labiríntico. Adams tinha um dom especial para cortar através dessa névoa de complicações desnecessárias e chegar direto ao ponto que todos, no fundo, já sabiam.

Mas o que aconteceu com Adams depois?

Os livros raramente contam o resto da história. Eles capturam um momento, uma lição, e então fecham suas páginas como se os personagens congelassem no tempo, suas jornadas completas. Mas pessoas reais continuam vivendo, enfrentando novos desafios, aplicando velhas lições em novos contextos.

Adams Óbvio não foi exceção.

Depois que sua história original circulou pelo mundo dos negócios, algo curioso aconteceu. Adams descobriu que resolver problemas óbvios não ficava mais fácil com o tempo - ficava mais difícil. À medida que as décadas passaram, o mundo tornou-se mais rápido, mais conectado, mais barulhento. Novos termos surgiram: disrupção, inovação, transformação digital, inteligência artificial. As reuniões migraram das salas de conferência para chamadas de vídeo com 50 participantes. Os relatórios de uma página transformaram-se em apresentações de 100 slides com gráficos animados.

E no meio de toda essa evolução, as pessoas continuaram ignorando o óbvio.

Adams, que agora viajou no tempo mas mantém o mesmo olhar penetrante, percebeu algo fascinante: os cinco testes da obviedade que ele havia desenvolvido décadas atrás eram ainda mais relevantes no século XXI. Na verdade, quanto mais o mundo mudava, mais imutáveis eram os princípios fundamentais do bom senso.

O problema pode ser resolvido?
É prático?
É a hora certa?
É a oportunidade certa?
Estamos sendo honestos sobre isso?
Cinco perguntas simples. Cinco filtros que, se aplicados honestamente, poderiam evitar incontáveis desastres corporativos, milhões desperdiçados em projetos fadados ao fracasso, e horas infinitas de reuniões que nunca deveriam ter acontecido.

Este livro reúne novos contos das aventuras de Adams Óbvio. Alguns se passam em startups barulhentas de tecnologia, outros em corporações centenárias tentando se reinventar. Há histórias sobre influenciadores digitais, aplicativos que ninguém pediu, e até sobre a humilde máquina de café do escritório. Cada conto é independente, podendo ser lido em qualquer ordem, mas todos compartilham o mesmo DNA: a crença inabalável de que a verdade, geralmente, está bem diante de nossos olhos.

Adams não envelheceu, você perceberá. Talvez porque o óbvio seja atemporal. Ou talvez porque, em um mundo que insiste em complicar tudo, sempre haverá lugar para alguém que simplesmente pergunta: "Mas por que não fazemos o que faz sentido?"

Nas páginas seguintes, você encontrará Adams em situações que ele jamais imaginou naquele distante 1916. Ele lidará com tecnologias que pareceriam mágica para seus contemporâneos. Mas sua abordagem permanece fundamentalmente a mesma: observe, pense, questione o que todos assumem como verdade, e não tenha medo de dizer o óbvio em voz alta.

Porque, como Adams descobriu há muito tempo e continua descobrindo todos os dias, o óbvio só é óbvio depois que alguém tem a coragem de apontá-lo.

Bem-vindo às novas aventuras de Adams Óbvio. O mundo mudou, mas a tolice humana permanece notavelmente consistente. E onde há tolice complicada, sempre haverá espaço para uma solução simples.



"A maior parte dos problemas de negócios é óbvia - se você parar de tentar impressionar as pessoas e simplesmente pensar."
— Adams Óbvio
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O Consultor Improvável
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A sala de reuniões no décimo quinto andar da TechVision tinha uma vista espetacular da cidade. Janelas do chão ao teto, mesa de vidro importado, cadeiras ergonômicas que custavam mais que um carro popular. Na parede, três telas gigantes exibiam dashboards coloridos com métricas em tempo real: taxa de conversão, engagement, churn rate, lifetime value.

Sentados ao redor da mesa estavam doze executivos com expressões que variavam entre a ansiedade e o desespero. Todos usavam a uniforme não-oficial das startups de tecnologia: jeans, camiseta de marca cara disfarçada de casual, tênis sofisticados.

À cabeceira da mesa, Marcus Drummond, CEO de 34 anos, passava a mão pelos cabelos pela vigésima vez naquela manhã.

"Então," ele disse, olhando para o homem mais velho sentado tranquilamente no canto da sala, "você é o famoso Adams Óbvio."

Adams, cabelos grisalhos, terno simples mas bem cortado, olhou ao redor com expressão serena. Não tinha laptop, tablet ou celular à vista. Apenas um pequeno caderno de couro e uma caneta.

"Apenas Adams serve," respondeu com um leve sorriso.

"Nosso head de Recursos Humanos insistiu que falássemos com você," continuou Marcus, sem disfarçar o ceticismo na voz. "Disse que você tem um 'método diferente' para resolver problemas empresariais."

"Diferente é uma palavra interessante," Adams observou. "Diria que é mais... direto."

Sarah Chen, a CFO, inclinou-se para frente. "Sr. Adams, já contratamos a McKinsey, a BCG, a Deloitte, a Accenture e a Bain. Gastamos dois milhões e meio em consultorias nos últimos dezoito meses. Cada uma trouxe apresentações espetaculares, frameworks proprietários, metodologias revolucionárias. E ainda assim," ela apontou para o dashboard, "nossa receita caiu 30%, perdemos metade dos clientes, e a equipe está saindo em massa."

"Interessante," Adams disse, fazendo uma anotação. "E o que todas essas consultorias recomendaram?"

Marcus pegou uma pilha de relatórios encadernados, cada um com mais de duzentas páginas. "A McKinsey disse que precisávamos de transformação digital completa. A BCG recomendou reestruturação organizacional radical. A Deloitte sugeriu migração para microserviços e arquitetura cloud-native. A Accenture propôs um programa de change management com duração de três anos. E a Bain..."

"Deixe-me adivinhar," Adams interrompeu suavemente. "A Bain disse que vocês precisavam repensar completamente seu modelo de negócios?"

"Como você sabia?" perguntou Rafael, o CTO, surpreso.

"Porque é sempre isso," Adams sorriu. "Consultorias caras precisam recomendar soluções caras. É como perguntar a um barbeiro se você precisa de um corte de cabelo."

Um silêncio desconfortável tomou conta da sala.

"Mas o senhor também é um consultor," observou Marcus, defensivo.

"Sou," Adams admitiu. "A diferença é que cobro por hora, não por tamanho do projeto. Meu incentivo é resolver seu problema rapidamente, não estendê-lo por três anos."

Sarah deu uma risada curta. "OK, você tem nossa atenção. O que você precisa saber?"

Adams abriu seu caderno. "Vamos começar pelo óbvio. O que vocês fazem?"

"Somos uma plataforma SaaS B2B que oferece soluções de analytics preditivos com machine learning para otimização de customer journey em ambiente omnichannel," Marcus recitou como se estivesse lendo um press release.

Adams levantou a mão "Não. O que vocês FAZEM?"

Marcus piscou, confuso. "Eu... acabei de explicar."

"Não, você recitou jargão de marketing. Explique como se eu fosse seu avô de oitenta anos que nunca usou um computador."

Houve um momento de silêncio. Finalmente, Priya, a head de produto, falou: "Nós... ajudamos empresas a entenderem o que seus clientes estão fazendo online."

"Melhor," Adams fez outra anotação. "E por que os clientes estão saindo?"

"É multifatorial," começou Marcus. "A saturação do mercado, a pressão competitiva, a mudança no comportamento do consumidor..."

Adams o interrompeu novamente. "Vocês perguntaram aos clientes?"

Outro silêncio.

"Temos um sistema automatizado de NPS," Rafael ofereceu. "Enviamos pesquisas trimestrais."

"Não foi isso que perguntei. Vocês FALARAM com os clientes? Telefone? Videochamada? Pessoalmente?"

"Bem," Sarah hesitou, "temos um Customer Success Manager que..."

"Quantos clientes vocês têm?" Adams perguntou.

"Duzentos e quarenta e três," Sarah respondeu imediatamente.

"E quantos desses duzentos e quarenta e três clientes vocês, pessoalmente, nesta sala, conversaram no último mês?"

Olhares se cruzaram. Ninguém respondeu.

Adams esperou, caneta suspensa sobre o papel.

"Eu falei com três," Priya finalmente admitiu em voz baixa. "Mas foi sobre renovação de contrato."

"Alguém mais?"

Nada.

Adams fez uma longa anotação. "Então vocês têm um negócio de relacionamento com clientes, mas não falam com seus clientes. Gastaram dois milhões e meio em consultores para descobrir por que os clientes estão saindo, mas não perguntaram aos próprios clientes."

"Temos dados," Marcus disse, na defensiva. "Toneladas de dados. Tracking de uso, heatmaps, análise de comportamento..."

"Dados dizem o QUE," Adams disse calmamente. "Conversas dizem o POR QUÊ."

Ele se levantou e foi até as telas gigantes na parede. "Vocês veem todos esses números coloridos? O que eles estão dizendo agora?"

"Taxa de engagement está em 23%," Rafael leu. "Tempo médio na plataforma é 4,5 minutos por sessão. Taxa de adoção de novas features é 12%."

"E o que isso significa?"

"Que os clientes não estão engajados," Sarah disse.

"Óbvio," Adams concordou. "Mas POR QUÊ não estão engajados? Essas telas dizem isso?"

Silêncio.

"Vocês já consideraram," Adams voltou à sua cadeira, "que talvez tenham tornado o produto complicado demais?"

"Nosso produto é sofisticado," Marcus retrucou. "Machine learning, AI, predictive analytics..."

"Para você ou para o cliente?"

"O quê?"

"Essa sofisticação é importante para vocês, para poderem cobrar mais e parecerem inovadores? Ou é importante para o cliente resolver o problema dele?"

Marcus abriu a boca, fechou, abriu novamente.

Adams continuou: "Me digam, quando vocês começaram, três anos atrás, qual era
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