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Network Effect

Uma das maiores dificuldades enfrentadas por empresas que possuem plataformas interativas —
como redes sociais, aplicativos de conversa ou qualquer outra que dependa do relacionamento
entre os usudrios — ¢ ndo saberem como alavancar seu negocio no inicio da operagdo. Isso
acontece porque, na maioria dos casos, € necessario que eles possuam um nimero consideravel
de clientes iniciais para que sua plataforma se desenvolva de modo a captar novas pessoas. O
grande paradoxo que existe €: se, para a plataforma atingir mais individuos, ela precisa ter uma
base inicial de usuérios, como conquistar esse primeiro publico? Quem serdo os primeiros a

utilizar tal plataforma sem a presenca de outros membros?

O que é?

O Network Effect (em portugués, Efeito de Rede) consiste na ideia de que um usuério
adicional gera valor sobre a qualidade do produto para os outros usuarios, ou seja, se uma
empresa consegue alguns clientes, esses possivelmente atrairdo outros, impactando em um

aumento ainda maior de sua base de consumidores.

Em primeiro lugar, ¢ fundamental familiarizar-se com o termo plataforma digital. Trata-se de um
modelo de negocios que funciona por meio de tecnologia, isto ¢, um ambiente online que
conecta quem produz a quem consome, permitindo uma relacao de troca, muito além da simples
compra ¢ venda, podendo ser usadas para trabalho, lazer e entretenimento. Sao exemplos a Uber,

o Facebook e o Airbnb.

A ideia dos Efeitos de Rede surgiu no inicio do século XXI por estudiosos como Robert
Metcalfe, um dos inventores da internet. O seu principal intuito foi conseguir explicar o
fenomeno de empresas que dependiam da relagdo entre usudrios, para conseguir tornar o seu
produto atrativo a outros consumidores. Desde entdo, o Network Effect se mostrou
extremamente presente no mundo dos negocios e ¢ responsavel por servigos atingirem um alto

numero de usudrios cada vez mais rapido, assim como mostra o grafico abaixo:
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Assim como evidenciado no grafico acima, um dos primeiros produtos que usufruiu do Network
Effect foi o telefone. Por ser uma criagdao inovadora e nao ter muitos competidores, conseguiu
romper a barreira de usudrios iniciais de forma rapida relativamente rapida para a época. Além
disso, o efeito exercido sobre o telefone era direto, ou seja, quanto mais pessoas conectadas a
uma rede, mais valiosa ela se torna proporcionalmente, ja que sem usuarios prévios ndo haveria

porque comprar o aparelho sem ter para quem ligar.

g
v

Fonte: Hackernoon.

Com o passar dos anos, a teoria foi ganhando relevancia e, segundo o fundo de investimentos
NFX, 70% do valor criado em tecnologia desde 1994 tem sido influenciado pelos efeitos de
rede. O Network Effect é responsavel, em grande parte, tanto pela ascensao quanto pelo declinio
das plataformas digitais. A maioria das estratégias planejadas para as mesmas sdo direcionadas a
sua expansdo ou a manutencao de seus efeitos de rede, tal como desenvolver algum novo tipo de

tecnologia ou ingressar no mercado em um publico restrito. Para se ter uma dimensdo da
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importincia desse conceito, € possivel tomar como exemplo o Facebook e o Google, os quais ja
interagem, cada um, com mais de 2,5 bilhdes de pessoas, o que corresponde a cerca de um tergo
da populacdo mundial. O ecossistema de usudrios, portanto, tornou-se uma nova fonte de

vantagem competitiva.

Além de ser inovador, tendo vantagens em relacdo aos competidores, um servigo s se torna
atrativo e de boa qualidade quando o mesmo ultrapassa a critical mass. Esse conceito designa o
numero minimo de clientes que esse negdcio precisa para ser capaz de se desenvolver de forma
exponencial, ja que passa a existir um motivo para visitarem sua plataforma. O termo utilizado
ndo possui uma féormula geral de calculo, devido ao grande niamero de variagdes, como o market
size, a area que a plataforma se insere ¢ outros. Entretanto, embora nao tenha uma férmula, a
critical mass ¢ definida como o ponto em que a importancia de se ter o servi¢o € maior ou igual
ao pregco pago pelo mesmo, ou seja, quando a empresa consegue operar com eficiéncia e
proporcionar um bom custo-beneficio ao cliente. Ao atingir esse valor minimo, o custo de
ingressar na plataforma, seja ele o tempo gasto até se encontrar o que deseja ou até mesmo
alguma quantia em dinheiro, passa a ser compensado pela qualidade e pelo valor que ela agrega

ao cliente.

Assim, alguns comportamentos dentro de empresas podem servir como indicadores para saber

se a mesma atingiu ou nao a critical mass. Sao eles:

o Antes de atingir: o CAC (Custo de Aquisicdo de Clientes) esta alto pelo fato dos
usudrios ndo estarem incentivando outros a aderirem a plataforma, o que leva a um baixo
nimero de ingressos organicos, ou seja, ndo hd a entrada por incentivo monetario. Alto
envolvimento no marketing para impulsionar a entrada de usudrios, que se ocorrer de
forma continua e sem retorno, € a principal razdo pela qual muitas empresas iniciantes

ndo decolam e perdem tempo gastando dinheiro.

e Apés atingir: o CAC (Custo de Aquisi¢do de Clientes) estd mais baixo pelo fato dos
usudrios estarem incentivando outros a aderirem a plataforma, o que leva a um maior
numero de ingressos organicos € a um menor envolvimento no marketing. Os produtores

e consumidores estao contribuindo de acordo com sua funcido dentro do ambiente.

Portanto, as empresas bem-sucedidas resolvem esse problema concentrando seus esforcos
iniciais na aquisicdo de usudrios para criar a combinacdo certa e reduzir a critical mass

necessaria. A primeira forma usada para reduzir a critical mass ¢é tentar tornar os usuarios mais
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ativos e eficientes, para que a producao de conteudo cresga mais € os consumidores consumam
em maior quantidade. Além disso, esse problema também ¢ geralmente resolvido visando um
nicho pequeno, mas que tenha consumidores e produtores capazes de suportar uma plataforma,
como o Facebook fez em seu inicio ao desenvolver sua plataforma apenas voltada para
estudantes de universidades da Ivy League, como Harvard e Yale, no nordeste estadunidense. E
mais facil de realizar estratégias certeiras quando existe um nicho que quer ser atingido, j& que
se entende melhor suas necessidades e ¢ mais provavel que as pessoas se interessem pelo

produto uma vez que ja existem outras de seu circulo social inseridas nele.

Algumas redes sociais, como o Instagram, para conseguir cativar ainda mais seus usuarios,
demonstram o valor que cada um deles possui. Ao realizar isso, ¢ possivel garantir que a
mensagem possa ser transmitida a outras pessoas, progredindo em dire¢cdo a massa critica.
Mostrar fotos, conexdes, nimero de seguidores, engajamento ou qualquer outra estatistica ¢ uma
maneira de incentivar outras pessoas a se unirem para obter a mesma visibilidade, e também
para gerar um grau de competitividade entre os usudrios através do status transmitido pela

plataforma, aumentando ainda mais o crescimento organico e diminuindo a taxa de evasao.

Outro conceito que estd muito entrelacado com o Network Effect ¢ o dilema do Chicken and
Egg, muitas vezes presente em novos negocios que possuam plataformas dependentes da
interagdo entre clientes de grupos diferentes. O problema baseia-se em qual grupo buscar como
primeiros usudrios — os consumidores ou os prestadores do servigo oferecido — para alavancar o
desenvolvimento. Esses dois possiveis papéis geralmente sdo feitos por pessoas diferentes e,
muitas vezes, um Unico usudrio ndo realiza ambas as fungdes na plataforma, fazendo com que
estratégias para cativar consumidores possam ndo ser as mesmas para impulsionar o nimero de

produtores de contetido, mesmo que haja uma tendéncia de as duas funcdes se equilibrarem.

Dessa maneira, a escolha do primeiro publico ¢ crucial para o crescimento do negdcio e, como o
problema varia caso a caso, muitas vezes ¢ dificil prever qual dos grupos deve ser escolhido.
Todavia, por meio de exemplos como a Uber ou a Airbnb, ¢ perceptivel que, na maioria das
ocasides, os prestadores de servico sdo priorizados. Isso acontece porque esse grupo ¢
normalmente atraido por incentivos monetarios (como uma maior parcela sobre cada servigo
prestado ou qualquer outro incentivo que atraia esse grupo), algo que uma empresa € capaz de
realizar, enquanto os consumidores dificilmente podem ser atraidos sem a presenca dos
produtores. E mais comum que um produtor realize sua tarefa esperando a entrada massiva de

consumidores enquanto recebe incentivos monetarios na plataforma, ¢ ndo que consumidores
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entrem sem nenhuma producao.

Assim, a empresa que conseguisse projetar um maior desenvolvimento teria um crescimento
exponencial, apds atingir a massa critica. Os efeitos de rede sdo centrais para um debate sobre
como as plataformas online conseguem, ou ndo, estabelecer um monopodlio permanente apds
dominar o mercado, assim como ¢ suposto no modelo de “winner takes it all”. Isso porque,
depois desse dominio, a vasta base de dados e o elevado nimero de usudrios faria com que
outras plataformas apresentassem dificuldades em atrair clientes por ndo possuirem uma base de
consumidores competitiva o suficiente. Para empresas que possuem plataformas interativas, ¢
bem atipico que se desbanque um lider sem que ocorra um equivoco por parte dele, assim como
foi o caso do Orkut, que perdeu espaco para o Facebook e sua marca internacional, devido a
razdes como nado ter consigo aplicar seu modelo em uma grande quantidade de paises e expandir

sua base de dados, assim como o Facebook fez.

Em alguns casos, somente ao dominar o mercado que a empresa comega a ser lucrativa. E por
isso que, por exemplo, o YouTube tinha milhdes de dolares de prejuizo, ja que a plataforma nao
utilizava propagandas para gerar receita. Essa escolha ocorreu porque eles queriam se firmar e se
estabelecer para depois, quando ndo existisse mais concorrentes que o ameagassem, comegar a

aceitar propagandas, porque o cliente ja tinha se fidelizado.

Todavia, a tecnologia moderna - composta por softwares, internet e armazenamento em nuvem -
possibilita que um player entre no mercado a um custo menor que anteriormente, por ser mais
facil de se alcancar consumidores no meio online. A concorréncia de pre¢os muitas vezes nao
importa, ja que em alguns casos o dominante nao esta cobrando nada de seus clientes - ninguém

paga para enviar ou receber mensagens no WhatsApp, por exemplo.

Sdo inumeros também os casos de empresas que possuiam esse controle do mercado e que
perderam esse dominio completamente, como a BlackBerry. A empresa, que chegou a liderar o
mercado em venda de telefones celulares no inicio da década de 2010, perdeu sua posi¢ao de
destaque em razdo de falhas quanto a adesdo ao fouchscreen e da perda de confianga dos seus
consumidores. Nesse caso, nota-se que o Network Effect acabou atuando para a decadéncia da

BlackBerry e a ascensdo de marcas como Apple e Samsung.

Logo, ¢ notorio que uma empresa sO pode manter seu dominio caso consiga atender as

necessidades dos clientes. Diversos novos players emergem na tentativa de desbancar um lider
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de mercado, entdo deve-se acompanhar as inovagdes langadas por concorrentes para ndo perder

espago para eles.

Aplicagoes

O Network Effect ¢ um fator decisivo ndo sé para empresas em criagdo que buscam alcancar

individuos que queiram ser os primeiros nessa rede de informagdes, mas também ¢ essencial

para que empresas ja consolidadas continuem se desenvolvendo e nao percam espago de

mercado.

A fim de conseguir caracterizar os dois modelos de Network Effect em algumas plataformas, ¢

preciso que se consiga diferenciar a presenca de dois usuarios diferentes: os produtores e os

consumidores. Dessa forma, muitas vezes dois grupos de pessoas podem usar a plataforma de

formatos diferentes, podendo as vezes oferecer o servico ao passo que outras o utilizam. Assim,

nota-se que o conceito de Network Effect pode ser abordado de formas distintas: a direta e a

indireta, de acordo com a presenga de mais de um grupo ou nao.

Direct Network Effect. essa aplicacdo ¢ feita em modelos que ndo possuem grupos
diferentes, como produtores e consumidores, por exemplo. Nesses servigos, o valor
aumenta conforme o crescimento do numero de clientes, remetendo ao nome "Direct”. O
servico de telefonia pode ser um exemplo, visto que possui muito mais valor para um
usuario quando uma maior quantidade de pessoas também usufrui do mesmo. Além dele,
outro caso em que ¢ utilizada a aplicacdo ¢ o WhatsApp, onde a utilidade do aplicativo
aumenta de forma consideravel se existem mais pessoas com as quais se pode dialogar. O
exemplo citado fica ainda mais claro quando comparado ao Telegram, que utiliza a mesma
ideia em seu aplicativo, mas apresenta um niimero inferior de clientes, o que evidencia um
menor efeito de rede, mesmo apresentando uma proposta de servigo muito similar ao
Whatsapp. Atualmente, o WhatsApp conta com 2 bilhdes de usuarios, enquanto o
Telegram com 40 milhdes. O maior numero de usuarios do WhatsApp, faz com que mais

pessoas optem pelo seu uso.

Indirect Network Effect. ao contrario do Direct Network Effect, para esse modelo ocorrer,
¢ necessaria a presenca de diferentes grupos, ou seja, a plataforma em questdo deve

possuir mais de uma utilizagdo, o que acarreta nessa presenca de mais de um grupo. Um
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exemplo ¢ o Airbnb, que ¢ composto por pessoas que disponibilizam suas moradias e
outras que frequentam o site para usufruir da locagdo das mesmas. Nesse caso, quanto
maior o numero de consumidores, mais atrativa ¢ a plataforma para os produtores, e
vice-versa, assim, o aumento de um tipo de cliente acarreta no aumento de forma indireta
do valor do produto para o mesmo publico. Nao existe o porqué de se criar uma
plataforma em que haja somente consumidores ou alguma que haja somente produtores.
Assim, a oferta de contetido e de servico se equilibra com a demanda dos consumidores. A
fim de representar a situacdo, cabe-se mencionar o dilema do Chicken and Egg, onde
muitas vezes nao se sabe qual dos tipos de usuarios se deve procurar para o inicio da

plataforma, os consumidores ou os produtores.

A quantidade de usuarios de ambos os grupos tende a um ciclo de equilibrio, j& que, quanto
maior a oferta de produtores, mais consumidores sdo atraidos e acabam compensando esse
numero. Esse ciclo pode ocorrer infinitamente se a empresa se mantiver forte no mercado, sem a
entrada de novos players, e também se o publico-alvo ndo atingir seu maximo, respeitando suas
respectivas limitagdes. No caso do Facebook, por exemplo, a plataforma possui uma barreira

referente ao numero de pessoas com acesso a internet.

Algumas empresas encontraram uma forma de equilibrar essa quantidade de produtores e
consumidores. O YouTube, por exemplo, paga aos produtores quando atingem um certo numero
de visualizagdes em seus videos, o que aumenta a quantidade de clientes desse grupo e a
producao de contetdo ao todo, atraindo, consequentemente, mais usuarios consumidores e

levando, assim, ao equilibrio.

O esquema abaixo mostra como funciona o ciclo de Network Effect Indireto, o qual se repete e

que evidencia a existéncia de mais de um grupo.
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Analise Comparativa

Alguns conceitos que podem ser confundidos com Network Effect devido as suas similaridades
sao virality (ou viralidade, em portugués) ¢ economia de escala. Todavia, ¢ fundamental

entender suas especificidades.
o Virality

Esse conceito remete a um comportamento no qual os usudrios atuais atraem novos
usuarios, o que significa que se pode crescer organicamente, sendo alcancado, porém,
com ou sem efeitos de rede. Isso acontece quando os usuarios promovem a plataforma
para outras pessoas devido a sua melhor qualidade, enquanto o Network Effect conta
menos com a promogao feita por clientes e mais com o fato de possuirem clientes em si,
0 que acarreta em mais contetido sendo produzido e consumido. Além disso, ¢ possivel
que, em alguns casos, o Network Effect leve a viralidade, ja que clientes sdao diretamente
incentivados a compartilhar o produto a medida que o valor e os beneficios ao utiliza-lo

aumentam.

No caso da Apple, a empresa se desenvolveu tanto por efeitos de rede quanto por
viralidade. Pelo fato de os produtos da empresa terem alta qualidade, eles conseguem
atrair muitos usudrios como decorréncia da viralidade. Nesse sentido, a medida que o

numero de usuarios cresce, a App Store — loja de aplicativos dos dispositivos da marca —
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consegue captar mais desenvolvedores de apps, aumentando a variedade de opgdes e,
assim, o valor para o usudrio, o que, inclusive, estimula que mais pessoas comprem 0s
produtos da empresa e, consequentemente, a mais desenvolvedores lancarem seus
aplicativos na App Store, levando ao crescimento da marca também pelo Network
Effect. J& o Google, por outro lado, ndo se beneficiou de efeitos de rede, tendo se
espalhado viralmente porque seu produto era superior as alternativas existentes, o que

levou os proprios usudrios a promové-lo.

No entanto, ha outros tipos de efeitos de rede que ndo impulsionaram o crescimento
viral, e € por isso que plataformas como o Uber e o Airbnb pagam para recomenda-los
aos amigos, algo que o Facebook, por ter conseguido alcangar a viralidade, nao precisa

fazer.
Economias de Escala

Surgem quando ha volume de producao suficiente para reduzir massivamente os custos e

permitir que o maior player mantenha a melhor margem de lucratividade.

A principal diferenga entre o Network Effect e a Economia de Escala ¢ que, no primeiro,
os custos podem aumentar, mas geram valor junto. Conforme as redes aumentam, o
preco para adquirir a mercadoria cresce, ou seja, o produto fica mais caro. Todavia, a
importancia que os consumidores atribuem a posse desse produto aumenta bem mais

rapido, o que faz com que o custo-beneficio de obté-lo seja bom.

Voltando ao exemplo da Apple, a empresa ndo usufrui de efeitos de rede simplesmente
por fabricar mais iPhones, apenas beneficios de economia de escala, j& que, com a
producao de mais unidades, o custo unitario de cada aparelho se reduz. Entretanto, em
razdo dos efeitos de rede surgidos a partir do maior valor agregado aos aparelhos pela
grande variedade de aplicativos na App Store, ha um aumento do nimero de
consumidores comprando iPhones, € a companhia pode produzir em maior escala. Logo,

nesse caso, o Network Effect leva a uma economia de escala.

Assim, quando aliada-se uma economia de escala ao efeito de rede ocorre a jungdo da
reducdo dos custos com um aumento na demanda, o que favorece a empresa e ocasiona

um aumento da sua lucratividade e da sua base de clientes.
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Como aplicar

Em um possivel cendrio de uma empresa que queira captar o maior numero de usudrios possivel

e, assim, aumentar o valor do produto e criar um efeito de rede em um mercado que ja possui

alguns players, alguns passos podem ser seguidos.

1.

Desenvolver uma ideia inicial de plataforma que possua um publico primario

especifico e restrito

Quando existe um nicho ¢ mais facil de se desenvolver estratégias de adesao de usuarios
por todos possuirem caracteristicas semelhantes. Além disso, essa decisdo aumenta as
chances de pessoas com interesses parecidos aderirem a plataforma por possuir um
conteudo que lhes interessa e por poder compartilhar com outras pessoas que também se

Interessariam.

Todavia, ¢ essencial que seja escalavel, a fim de lidar com o crescimento ao longo do
tempo. Nao seria eficiente a longo prazo criar uma empresa com uma o6tima ideia e com
um possivel mercado se ela ndo possuisse margem para se desenvolver, até porque em
algum momento outro negdcio com uma ideia parecida provavelmente poderia tentar
substitui-la. A plataforma DAZN, por exemplo, se iniciou com a aquisi¢ao de direitos
esportivos menos relevantes, como a japonesa J-League, e em uma quantidade menor de
paises como Austria, Alemanha, Suica e Japdo. Hoje, a empresa possui direitos de
transmissdo de diversos campeonatos, como a Premier League ¢ a La Liga, mesmo que
em muitos casos nao tenha direito a todos os contetidos em todos os paises, evidenciando

a presenca da margem de crescimento.

Segmentar os usuarios nos seus respectivos grupos e identificar qual parte do

negocio puxa a empresa para o crescimento

Assim como na situagdo do Chicken and Egg, muitas vezes, ¢ fundamental saber qual
tipo de usuario ¢ necessario para projetar um primeiro crescimento e, para isso, ¢
importante compreender e diferenciar esses tipos presentes. E necessario conseguir
encontrar o white hot center, que € o nicho inicial, aquele grupo que, mesmo nao sendo
muito grande, vai aderir a algo especificamente voltado a eles. Uma vez conquistado esse

grupo, ache outro hot center e busque um jeito de conectar os dois grupos, moldando sua

plataforma a eles. Seu objetivo ¢ que comunidades de outros nichos vejam valor no que
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esta sendo oferecido.

No caso da Uber, apdés uma longa andlise descobriu-se que fazia mais sentido buscar
motoristas antes de passageiros, pois atrair motoristas sem passageiros era possivel, mas
conseguir passageiros sem motoristas era mais dificil. Dessa forma, a empresa buscou
primeiro os prestadores de servico por meio de incentivos, muitas vezes, monetarios que
seus concorrentes nao apresentavam, o que foi certeiro nesse caso. Em muitos casos, essa
determinag¢do inicial ¢ fundamental para o decorrer da empresa e, assim como

evidenciado anteriormente, ¢ comum escolher os produtores de conteudo.
Growth Hacking

E uma forma de adotar estratégias visando o crescimento significativo e acelerado do
negécio a partir da identificacdo dos seus pontos criticos e realizagdo de experimentos. O
processo pressupde a elaboragdo de hipdteses com a verificacdo da sua validade e com
testes, a fim de descobrir brechas ou oportunidades que possam fazer o negdcio crescer

de forma mais inteligente e acelerada.

Os pontos criticos da empresa sdo identificados pelos KPIs — os indicadores de
performance — que medem seu sucesso, como trafego, leads e vendas. A defini¢do dos
KPIs depende do que cada empresa entende por sucesso. Para uma loja virtual, por
exemplo, o principal KPI costuma ser o nimero de vendas (que pode ser desmembrado
em outros KPIs). Ja para um site que ¢ monetizado com antincios, o que mais importa € o
trafego. Devido a essas variacdes de objetivo de acordo com a empresa em questdo, €

preciso planejamento para definir os KPIs.

A diferenca do Growth Hacking para outras estratégias de marketing consiste no uso
desses KPIs, ou seja, sempre se foca nos objetivos. No entanto, o grande diferencial esta
na obsessao em fazer tudo isso da forma mais rapida e menos custosa possivel com o

método dos experimentos, que validam as hipdteses.

Assim, existem algumas estratégias de execucao para alavancar o nimero de usudrios de

uma plataforma, como:

e Marketing de conteudo: produzir conteido de qualidade que tenham potencial de
se tornarem virais e alavancar o negocio, como podcasts, ebooks, videos,

infograficos e propagandas em sites com maior trafego e relevancia.
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4.

o Member Get Member: ideia também conhecida como upgrade de conteudo;
baseia-se no oferecimento ao membro de mais contetido por meio da indicagdo da
plataforma para novos usudrios. Essa estratégia ¢ utilizada por negocios como a

Dropbox.

e Lista de e-mail: esse método baseia-se na criagdo de uma lista de e-mail com o
intuito de relembrar e estimular o acesso de um usudrio antigo ou recente a

plataforma.

Descobrir novos recursos que criem uma proposta de valor diferenciada e exclusiva

para todos os usuarios, se diferenciando do que ja é apresentado

Deve-se verificar se a plataforma em questdo atende as necessidades do mercado, uma
ferramenta, ou inovacdo, ainda ndo vivenciada pelos clientes pode ser a chave para
alavancar um novo negécio. Por exemplo, um dos fatores iniciais que deram um
diferencial ao Instagram eram os filtros de fotos oferecidos gratuitamente, ja que a

concorréncia que também possuia tal feature cobrava por seu uso.

Oferecer aos clientes tecnologia de ponta que crie um valor diferenciado dificulta a
migracao de usuarios para produtos ou servigos alternativos. A fidelidade inicial também
¢ importante para o alcance da massa critica. Desse modo, também nota-se que o
descontentamento de usuérios pode causar uma migracdo e abandono da plataforma. A
busca constante por agradar clientes com novas tecnologias se mostra presente na
competi¢dao entre plataformas de streaming. A preferéncia, principalmente de streamers
de jogos, por fazer /ives no YouTube, por exemplo, vem caindo devido a insatisfagdo dos
produtores de conteudo, o que levou a uma migragdo nao sé de produtores, mas também
de consumidores para concorrentes como a plataforma Twitch, focalizada principalmente

na area do streaming de jogos.
Buscar parcerias com industrias que constroem produtos complementares.

Eles podem ser adicionados a sua plataforma para criar valor aos usuarios e
consequentemente a plataforma, atraindo ainda mais usuarios, o que resulta no aumento
dos efeitos indiretos da rede, de modo a criar beneficios mutuos. Uma empresa
responsavel unicamente pela avaliacdo e indicagdo de servigos, como a Yelp — com site e
aplicativo voltados a avaliagdo de estabelecimentos comerciais entre usudrios —, pode

acoplar-se com um servigo de entregas como o iFood, otimizando seu sistema de
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entregas.

Consideracgoes Finais

Assim como abordado durante todo o texto, ¢ notério que o Network Effect e seus conceitos
entrelagcados - como critical mass e chicken and egg - sdo essenciais para a criacdo ou
manutencdo de qualquer empresa que oferece o servico de plataforma interativa entre os
usudrios. Todavia, também ¢ valido ressaltar que, por mais que seja um conceito importante, nao
existe um célculo certo para descobrir qual critical mass em uma situagdo especifica ou qual
publico que sempre deve ser escolhido quando se enfrenta o dilema do chicken and egg.
Portanto, o Network Effect e como alcanga-lo varia de caso a caso, o que acaba fazendo com
que muitas vezes a decisdo a ser tomada ndao tenha um gabarito pronto. Logo, cabe ao
responsavel do negdcio decidir qual ¢ o melhor caminho a ser seguido para atingir o Network

Effect e suas inimeras vantagens.
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