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      Nota da publisher




      Vivemos uma era em que o jogo dos negócios mudou radicalmente – e, pior, sem que muitos percebessem. Enquanto gestores, executivos e empreendedores ainda analisam os cenários de hoje com lentes do passado, as regras já foram reescritas por forças que vêm do outro lado do mundo. A China não apenas chegou ao Brasil, ela está moldando o comportamento do consumidor, a velocidade das inovações e a lógica de competição em todos os setores. O grande risco agora não é perder participação de mercado, mas perder relevância – e este livro vem para ensinar a você as melhores estratégias para evitar que isso aconteça com o seu negócio.




      Quando conheci o projeto do Fabio Neto, percebi de imediato que estávamos diante de uma voz essencial para este momento. Fabio não fala de teoria ou de conceitos distantes; ele fala do que viu, viveu e testou ao lado das maiores empresas do país. Como sócio da StartSe e especialista em negócios internacionais, ele construiu uma visão prática, afiada e atual sobre a transformação que o Brasil está vivendo. Sua experiência em hubs no Vale do Silício, em Nova York e, especialmente, na China, somada às mais de 250 visitas a ecossistemas de inovação, torna sua leitura de mundo única. E agora ele vai compartilhá-la com você.




      Este livro chega para provocar, inspirar e apontar caminhos para líderes que não querem apenas sobreviver ao cenário atual, mas, sim, comandar o próximo movimento. Fabio entrega uma nova forma de enxergar negócios e mostra que, diante de um cenário em constante mudança, o que vale não é olhar para o retrovisor, mas ter a coragem de construir novas rotas.




      




      O novo radar dos negócios é uma ferramenta de virada – um alerta e, ao mesmo tempo, um guia prático para quem entende que o futuro já chegou e não aceita ficar para trás. Convido você a abri-lo com a mente inquieta, disposto a enxergar o mercado sob novas lentes. Tenho certeza de que, ao final da leitura, você não verá mais os seus desafios do mesmo jeito.




      ROSELY BOSCHINI 




      CEO e Publisher da Editora Gente


    


  




  

    




    Dedico este livro a você, que sente que algo mudou, mas ainda não sabe exatamente o quê; a você, que já conquistou muito, mas sente que está cada vez mais difícil manter o ritmo; que tem coragem de fazer diferente, mesmo que ninguém à sua volta entenda.




    Dedico este livro àqueles que já estão cansados de discursos bonitos e soluções genéricas.




    E, por fim, dedico a todos os que acreditam que o Brasil não precisa apenas reagir ao futuro – também pode liderá-lo.
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      INTRODUÇÃO




      Você ainda acredita que manda no seu negócio. Mas quem decide boa parte das coisas hoje é o algoritmo. E ele nasceu em Pequim.




      Quer você perceba ou não, a China já chegou ao seu negócio. Pode parecer exagerado ou distante da sua realidade, mas é um fato inescapável: você já compete ou convive com marcas, plataformas e modelos chineses. Talvez você não tenha comprado ainda na Shein ou na Shopee, mas certamente conhece alguém que o fez.




      A cada deslize de tela no TikTok, um desejo é plantado. A cada oferta da Temu, um modelo de negócio é reconfigurado. E a cada clique, uma empresa brasileira perde espaço no monopólio da atenção – muitas vezes sem perceber.




      Talvez você ainda não utilize diariamente tudo isso, mas sua equipe, seus filhos ou clientes provavelmente já estão ali, navegando entre vídeos curtos e compras impulsivas. O seu concorrente está atento a isso, assim como você precisa estar.




      Você acordou em um país sob nova direção. A sua empresa, também.




      




      Sou Fabio Neto, sócio da StartSe, a escola internacional de negócios com base em São Paulo, China e Estados Unidos que prepara líderes e empresas para atuarem em um mundo de constantes transformações. Na jornada dos últimos anos, vivi de perto os grandes epicentros de transformação global: Nova York, Vale do Silício e Singapura, além da China, com destaque para cidades como Pequim, Xangai, Hangzhou e Shenzhen. Só nos últimos dois anos, estive mais de quinze vezes nesses locais para ver, viver e capturar toda a transformação em curso. E não apenas pelas minhas lentes, mas sobretudo pelas lentes dos nossos clientes, líderes das principais companhias do Brasil. Ou seja, o que você encontrará aqui é “fresco”, atual, inegável: imersões focadas em varejo com grandes indústrias, distribuidores e varejistas; outras focadas em tecnologia e mercado financeiro; e outras até pensando em grandes clientes do agronegócio. Acredito que percepção é um processo construído de maneira intencional, a partir do olhar coletivo e diverso. Foram mais de 250 visitas e reuniões nas principais empresas e ecossistemas que têm reconfigurado o mundo. E pode ter certeza: eu vi o futuro. Afinal, a lógica de passado, presente e futuro não é mais uma lógica de tempo, e sim de espaço. Estar nesses lugares é viver o futuro antecipadamente.




      Porém, antes da StartSe, uma grande jornada de empreendedorismo e varejo já estava na minha bagagem: desde a adolescência na rede de lojas dos meus avós até o auge da minha carreira executiva como diretor nacional da maior empresa de shopping centers da América Latina. Nesse contexto, conheci a realidade brutal de um Brasil continental. Convivi com mais de 12 mil lojistas de segmentos como cinema, gastronomia, moda, perfumaria, eletrônicos, livrarias, lazer, serviços, entre tantos outros. Eu me mudei onze vezes e conheço a realidade profunda de todas as regiões do Brasil, cada qual com suas particularidades.




      Apesar de sermos um país de proporções imensas, cada vez mais somos impactados de maneira conjunta pelos mesmos sinais de transformação. Antes, algo que acontecia na capital de São Paulo poderia demorar anos para chegar no interior ou na região Norte, mas não é mais assim. Os impactos agora são simultâneos. Recentemente, estive visitando um grande cliente da nossa consultoria, que é varejista em Manaus, e fiquei extremamente impressionado com o avanço e a maturidade tecnológica que eles têm em mãos. Muito à frente de grandes marcas nacionais com base no Sudeste.




      Portanto, quando olho para o cenário brasileiro, fica claro que ele não é mais o mesmo e não voltará a ser. Fomos transformados silenciosamente nos últimos anos. E isso não ocorreu por acaso. A velocidade com que marcas chinesas dominam mercados globais e locais é assombrosa. É como se, da noite para o dia, as regras do jogo tivessem mudado. O consumidor, antes fiel à sua marca favorita, hoje prefere novidade, preço baixo, entrega rápida e experiências envolventes, sobretudo vindas das telas dos smartphones.




      Mas, olha só: este não é um livro sobre a China. É um livro sobre o Brasil em que você vive hoje, um país silenciosamente transformado por decisões tomadas do outro lado do mundo, na cidade de Shenzhen, nos escritórios de Pequim ou nos laboratórios digitais de Xangai. Entender isso não é uma opção; é uma urgência estratégica.




      




      A China não apenas reinventou os negócios: ela redefiniu o que é possível em todos eles. O modelo chinês é rápido, agressivo e eficaz. São ecossistemas completos, que unem comércio, finanças, entretenimento, comunicação e consumo em um único ambiente digital.




      Este livro propõe um desafio: deixar de olhar apenas para o Ocidente e começar a entender profundamente o que acontece na Ásia. Não se trata de copiar a China, mas de aprender com uma mentalidade que está moldando rapidamente as regras do jogo global. A ascensão da China não é um fenômeno isolado ou passageiro; é uma mudança estrutural no mundo dos negócios que você tem que acompanhar.




      Por que o Brasil virou um laboratório global?




      O Brasil não é só mais um mercado para as empresas chinesas – é um laboratório global. E, para confirmar isso, basta olhar para a enorme quantidade de gigantes digitais chinesas competindo simultaneamente em nosso território. O que explica essa preferência estratégica pelo Brasil? Nossa combinação única de população altamente digitalizada, abertura cultural e desafios estruturais econômicos criou o cenário ideal para testes em larga escala. Os resultados de experimentos aqui feitos influenciam decisões globais das plataformas chinesas.




      Ou seja, o Brasil é hoje o termômetro perfeito para o que funciona (ou não) fora da Ásia.




      Essa dinâmica cria uma situação inédita e urgente: empresas brasileiras agora não competem apenas entre si. Elas enfrentam competidores com recursos financeiros quase infinitos, tecnologia de ponta e um modelo mental totalmente diferente do Ocidente. O resultado dessa competição já é sentido em preços, estratégias, formatos de venda e comportamento do consumidor.




      Se você quiser prosperar nos próximos anos, precisa entender profundamente esse laboratório chamado Brasil e o que ele revela sobre o futuro dos negócios.




      




      Este livro não é para quem deseja apenas acompanhar passivamente os acontecimentos. É para líderes e empreendedores que precisam agir agora, de modo ágil e inteligente. Não se trata somente de competir com marcas chinesas, mas sim de se beneficiar dessa nova realidade.




      Aqui você encontrará uma linguagem simples, objetiva, prática e provocativa, pois este é um guia para entender como proceder rapidamente nesse novo cenário. Afinal, o sucesso nos negócios de hoje não está na quantidade de informações que você absorve, mas na velocidade e na eficácia com que aplica novos aprendizados.




      É por isso que você precisa de um novo radar.




      Não um radar literal, mas um modelo mental de orientação estratégica, capaz de detectar sinais fracos, antecipar movimentos de mercado, capturar oportunidades e reagir com agilidade. Um radar que aponte caminhos antes que a concorrência reaja, porque o maior risco agora é continuar guiando sua empresa com base no retrovisor.




      Foi por isso que criei o R.A.D.A.R., um framework direto, aplicável e inteligente para reposicionar empresas e líderes diante desse novo jogo, o qual se baseia em Ritmo, Atrito zero, Dados, Atenção e Relevância contínua. R.A.D.A.R. não é apenas um acrônimo criativo: é uma lente estratégica. É uma ferramenta de navegação. É uma nova forma de pensar e decidir em um mercado onde os sinais mudam rápido, e quem não os detecta a tempo colide.




      Criei o R.A.D.A.R. como resposta a um vazio real: o excesso de diagnóstico e a escassez de direção. Todos falam do problema, mas poucos apontam caminhos. Esse método não é consultoria nem linguagem acadêmica. É campo de batalha. Ele foi testado com executivos de grandes organizações, discutido com empresas em que sou conselheiro e que se relacionam diariamente com o mercado chinês; foi validado com líderes de pequenas redes e refinado nas conversas com quem vive a dor das dificuldades do comércio no dia a dia.




      Este é um convite à ação. Não se trata de teoria, mas do mercado que você já enfrenta todos os dias. Portanto, agora é com você. Você pode ignorar essa transformação, mas o custo será alto. Você pode resistir a esse novo mindset, mas ficará para trás rapidamente. Ou você pode abraçar essa oportunidade única de aprender, se adaptar e até prosperar com a chegada da China ao seu negócio.




      




      Estamos “sob nova direção”. Uma direção que veio para ficar.




      O meu objetivo é claro e direto: que este seja o seu livro de cabeceira. Quero dar a você as ferramentas necessárias para liderar esta nova era, não apenas sobreviver a ela.




      O futuro já chegou ao seu negócio. E agora, a decisão é sua: será você quem vai comandar o próximo movimento ou vai deixar que outros definam o seu destino?
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      O novo agente silencioso




      Você talvez ainda não tenha percebido, mas sua empresa já está sendo impactada por uma nova lógica de competição que não veio da loja da esquina nem da multinacional tradicional: veio de fora, de muito longe. Mais especificamente, do outro lado do mundo. A China atravessou oceanos, não apenas com produtos, mas com uma mentalidade de negócio que vem transformando o modo como brasileiros compram, vendem, se relacionam com marcas e tomam decisões de consumo.




      Executivos, empresários e comerciantes brasileiros estão perdendo participação de mercado porque ainda operam sob uma lógica ultrapassada e lenta. Continuam presos a uma mentalidade ocidental em que planejamento vem antes de experimentação; hierarquia antes de agilidade; e tradição antes de adaptação. Enquanto isso, marcas e plataformas chinesas operam com outra cadência: são rápidas, pragmáticas, centradas em dados e moldadas pela realidade do agora.




      E essa mudança não é teórica. Está acontecendo neste momento, em bairros populares e nos grandes centros, nas telas dos celulares e nos galpões logísticos. O crescimento acelerado de players como Shein, Shopee, TikTok Shop e AliExpress evidencia a nova dinâmica. Essas empresas estão redefinindo o que o consumidor brasileiro espera de uma experiência de compra. Não se trata apenas de preço baixo: trata-se de praticidade, entretenimento, personalização e velocidade. E tudo isso com poucos cliques, sem sair de casa.




      




      Além disso, o consumidor não é mais o mesmo. Ele foi reeducado por essas novas plataformas. Aprendeu que pode pagar menos, esperar menos tempo pela entrega, ser surpreendido com cupons, jogos e vantagens exclusivas, bem como comprar enquanto assiste a um vídeo ou conversa com amigos. Essa mudança de comportamento é profunda. Empresas que ainda operam como se o cliente fosse o mesmo de três anos atrás estão sendo superadas.




      Vivemos a era da infidelidade




      Nunca se falou tanto sobre fidelização. Plataformas de CRM (Customer Relationship Management ou Gestão do Relacionamento com o Cliente), programas de pontos, cashback, clubes de assinatura, comunidades fechadas. As marcas estão obcecadas em “reter” seus clientes. O problema é que o consumidor não quer mais ser retido.




      Vivemos a era da infidelidade voluntária. E isso não é um defeito, mas um novo padrão de comportamento. O cliente não está mais comprometido com a sua marca; está comprometido com a melhor escolha para o momento. Se antes o vínculo emocional era construído ao longo de anos, agora ele dura até a próxima aba do navegador.




      Veja, por exemplo, estes dados recentes apresentados pela Google na National Retail Federation (NRF), evento global de varejo no qual a delegação da StartSe esteve presente:




      

        [image: Infográfico com três círculos percentuais sobre comportamento de compra no Brasil em 2023: 81% usam várias fontes para planejar, 59% compram em múltiplos canais e 50% compraram de lojas novas.]

      




      




      Esses dados nos mostram que metade do Brasil está constantemente experimentando novos fornecedores. Isso é um pesadelo para quem apostava em recorrência automática – mas é uma oportunidade de ouro para novos ingressantes. Nunca foi tão possível conquistar seu lugar no mercado com agilidade, se a proposta de valor for clara, atual e bem distribuída.




      Mas o jogo é duplo. Enquanto novas marcas testam formatos e capturam atenção, as grandes marcas precisam dançar em dois palcos ao mesmo tempo: proteger os campeões de vendas, que sustentam o negócio, e inovar com velocidade, antes que a irrelevância se instale. Isso exige portfólio dinâmico, canais flexíveis e times capazes de operar com ambidestria.




      Na NRF deste ano, outro dado chamou atenção: 72% dos consumidores globais preferem marcas que “sempre inovam” ou que ao menos pareçam inovadoras. Isso mostra que, muitas vezes, a percepção de inovação já é suficiente para manter o cliente curioso e engajado. Ser novo, surpreendente, mutante – isso tem valor real no mercado da infidelidade.




      Portanto, uma coisa é certa: quem continuar acreditando que lealdade é conquistada apenas com tradição, estabilidade ou histórico de mercado vai falar com um cliente que já não está mais ouvindo.




      Um novo padrão de competição




      O cenário é ainda mais crítico quando se observa o poder de escala e eficiência desses novos concorrentes. As plataformas chinesas não são apenas varejistas: são ecossistemas digitais integrados que reúnem dados de comportamento em tempo real, otimizam cada etapa da jornada do cliente e iteram rapidamente com base no que funciona. O que ontem era um teste, hoje já está implantado em larga escala. Essa velocidade torna irrelevante qualquer vantagem construída apenas com base em tradição ou presença de mercado local.




      




      Além disso, há um fator estrutural: o Brasil se tornou o campo de provas ideal para essas empresas. Somos um país com alto uso de smartphones, cultura aberta à experimentação, consumidores sensíveis a preço e um ambiente regulatório desafiador. Para uma empresa chinesa, isso é uma oportunidade perfeita de testar formatos, ajustar modelos e depois escalar globalmente, pois, se funciona no Brasil, provavelmente funcionará em outros mercados emergentes.




      Nos últimos cinco anos, plataformas como Shopee, Shein, Temu, Kwai e TikTok Shop assumiram o volante do mercado.1 Dados recentes mostram que, em 2023, a Shopee liderou o número de acessos no e-commerce brasileiro, ultrapassando gigantes como Amazon e Americanas.2




      Em paralelo, a Temu escalou sua presença digital e, em abril, se consolidou como a maior plataforma em tráfego no Brasil, superando justamente a Shopee.3 Esse crescimento, em menos de um ano, não é trivial, pois representa uma mudança no comportamento de navegação e descoberta do consumidor brasileiro. O apetite por novidade, cupons, jogos e preços extremamente baixos está falando mais alto que a fidelidade a marcas estabelecidas.




      




      

        [image: Gráfico de linhas mostra crescimento das visitas à Temu, que ultrapassa concorrentes em acessos entre janeiro e maio de 2025. Destaque para dados diários entre 28 de abril e 21 de maio.]

      




      Fonte: SNAQ; SIMILARWEB; STARTSE. Audiência digital dos e-commerces brasileiros. 2025. Disponível em: www.snaq.co/ecommerce-2025. Acesso em: 28 jul. 2025.




      




      

        [image: Ranking das menores taxas de rejeição mensais de sites de compras no Brasil (jan-abr/2025). A Temu lidera com 31,3%, seguida por OLX e Shopee. Sites com maiores taxas incluem Promobit e Americanas.]

      




      Fonte: SNAQ; SIMILARWEB; STARTSE. Audiência digital dos e-commerces brasileiros. 2025. Disponível em: www.snaq.co/ecommerce-2025. Acesso em: 28 jul. 2025.




      Temu não só lidera em volume, mas também apresenta a menor taxa de rejeição (31,3%) entre todos os grandes players. Esse é um sinal claro de que a experiência de navegação da Temu é altamente eficiente e direcionada, com menos atrito e maior engajamento inicial. Além disso, devido ao seu foco em compras emocionais e promoções, ela investe menos em profundidade e mais em eficácia de primeira página.




      




      A baixa rejeição sugere um domínio tecnológico por trás do front-end: inteligência algorítmica que adapta ofertas ao perfil do visitante, uma oferta de experiência ao usuário centrada em estímulos visuais e recompensas rápidas, e um design que antecipa os desejos do consumidor antes mesmo que ele precise fazer alguma busca. Esse é o grande trunfo do modelo chinês: não vender produtos, mas sim uma experiência imediata e encantadora.




      

        [image: Gráfico com média de páginas por sessão em sites de compras. Mercado Livre lidera com 8,3 páginas, seguido por Shopee (7,7) e OLX (7,1). Temu tem a menor média: 2,2.]

      




      Fonte: SNAQ; SIMILARWEB; STARTSE. Audiência digital dos e-commerces brasileiros. 2025. Disponível em: www.snaq.co/ecommerce-2025. Acesso em: 28 jul. 2025.




      Outro grande exemplo de dominação total é o TikTok, que muitos julgam erroneamente como uma “rede social de dancinhas”, mas que na verdade se consolidou com uma das maiores plataformas de conteúdo e entretenimento do país. Tanto é que, em 2024, ultrapassou o WhatsApp e passou a ser o aplicativo mais usado do Brasil – isso tudo antes mesmo de lançar suas funcionalidades de Shopping e Search Ads.4




      

        Forbes, 17 jun. 2024.




        Veja as redes onde os brasileiros mais passam tempo; WhatsApp perde liderança




        Levantamento recente da Data AI Intelligence mostrou que as plataformas estão próximas em média de uso apesar de algumas se destacarem





        O WhatsApp perdeu a liderança para o TikTok





        Brasileiros passam 30 horas mensais no TikTok versus 24 horas no WhatsApp


      




      Esses não são apenas casos isolados de sucesso. São a ponta do iceberg de um movimento global de mudança, um movimento que está ressignificando o papel do Brasil no mapa do comércio internacional. Deixamos de ser apenas um país de consumo para nos tornar uma arena de teste e validação de modelos inovadores. Por exemplo, o comércio eletrônico brasileiro cresceu 19% em faturamento em 2024, alcançando 351, 4 bilhões de reais, com 125,6 milhões de consumidores ativos on-line, sendo que hoje metade da população compra algo pela internet ao menos uma vez por ano.5 É nesse mercado consolidado que entra a China, testando e validando modelos de consumo acelerado.




      O Brasil já é chinês




      




      Desde 2009, a China ocupa o posto de maior parceiro comercial do Brasil, respondendo atualmente por cerca de 30% da nossa base exportadora – mais que o dobro do segundo colocado, os Estados Unidos. Segundo dados do Ministério do Desenvolvimento, Indústria, Comércio e Serviços (MDIC), o país asiático é hoje o principal destino das exportações de quinze estados brasileiros (Alagoas, Bahia, Distrito Federal, Goiás, Maranhão, Mato Grosso, Mato Grosso do Sul, Minas Gerais, Pará, Paraná, Piauí, Rio de Janeiro, Rio Grande do Sul, Roraima e Tocantins). Em 2024, as exportações brasileiras para a China representaram 28% do total, com destaque para soja em grão, petróleo e minério de ferro.6 Esse mercado responde sozinho por 41, 4% do superávit comercial brasileiro.7 No sentido inverso, as importações vindas da China corresponderam a 24% do total importado pelo Brasil no mesmo ano, sendo os principais itens produtos químicos e orgânicos, material eletrônico básico e automóveis, camionetas e utilitários.




      Novas formas de jogar




      O problema central é que muitos gestores ainda enxergam essa realidade com desconfiança ou certo desprezo estratégico, como se tudo isso fosse passageiro – mas não é. Basta pensar nas inúmeras empresas chinesas que entraram no mercado brasileiro nos últimos anos: BYD, GWM, Zeekr, Geely, Leapmotor, MG Motor, Neta, Omoda Jaecoo, Polestar, Riddara, Wuling, GAC, Huawei, Xiaomi, Midea, Hisense, Haier, TCL, Galanz, Gree… E isso apenas nos meios automobilístico e de eletrônicos. Se formos analisar todos os setores, teremos uma lista de páginas e páginas.




      Contudo, o principal é que não se trata apenas de “produtos da China”; trata-se de uma nova forma de pensar, operar e escalar um negócio. Esses movimentos operam sob uma lógica de velocidade extrema e iterações em tempo real. Enquanto as empresas nacionais aplicam em seus negócios ciclos de seis a doze meses, as companhias chinesas lançam, testam, corrigem e escalam em semanas. Elas não precisam ser perfeitas, pois aprendem conforme o cliente interage e usam dados intensivamente para esse fim.




      Afinal, nesse novo jogo digital, qualquer vantagem construída apenas com tradição local ou presença física pode ser rapidamente eliminada. Nesse ritmo, táticas antigas como promoções espaçadas, canais isolados e planilhas estáticas, não sobrevivem.




      




      Os negócios locais enfrentam uma pressão sem precedentes: logística nacional complexa, carga tributária elevada, dificuldade de acesso a crédito e uma transformação digital que exige investimento, cultura e talento. Pode não ser uma competição justa, mas é a competição real. E quanto mais tempo demorarmos para entender essa nova lógica, maior será a defasagem.




      Negar essa mudança é abrir mão do futuro. Fingir que ela não afeta seu mercado é um erro grave. E esperar que ela passe é desperdiçar uma oportunidade de transformação.




      Custo da inércia




      Em um cenário no qual a velocidade dita as regras, a inércia virou um dos ativos mais caros de uma empresa. Aquilo que ontem era sinônimo de solidez (manter os mesmos processos, fornecedores e canais) hoje representa risco estratégico. Muitos gestores ainda subestimam a profundidade da transformação em curso, tratando as novas plataformas chinesas como uma “onda passageira”. Mas o mercado está sendo reconfigurado em tempo real, e o custo de não se adaptar não aparece na contabilidade ao final do mês – ele surge, silenciosamente, na erosão do seu espaço no mercado.




      




      Essa perda de espaço já é visível em setores antes considerados sólidos. No varejo de eletrônicos, por exemplo, a presença de marketplaces asiáticos já representa uma fatia significativa das vendas digitais. Dados do Itaú BBA de 2023 calculam que a Shein detenha pelo menos 5% do mercado de moda brasileiro; e, segundo o BTG Pactual, a receita bruta da Shopee em 2024 foi de cerca de 20 bilhões de reais, superando varejistas tradicionais com décadas de operação, como C&A e Renner.8 Isso não aconteceu com guerra de preços apenas – aconteceu porque esses players dominaram o tempo, o algoritmo e a jornada digital. E cada ponto percentual perdido hoje custará milhões para ser reconquistado amanhã.




      Outro efeito colateral da inércia é a quebra silenciosa da fidelidade do consumidor. O que antes se mantinha com cartão fidelidade, boas campanhas ou atendimento cordial hoje depende de conexão emocional, conveniência extrema e personalização contínua. O consumidor atual não espera mais ser atendido: ele espera ser compreendido, surpreendido, reconhecido. E quem não entrega isso com consistência vê sua base migrar para onde o algoritmo entende melhor os hábitos, as preferências e o tempo de atenção dela. A lealdade virou um fenômeno algorítmico, não mais institucional.




      As margens de venda, por sua vez, também são vítimas quando apenas se observa o mercado sem agir. Mas não por erro de precificação, e sim pela pressão vinda de fora: empresas que operam com custo de capital global, produção escalável, base tecnológica própria e cultura de experimentação conseguem entregar mais por menos. Enquanto negócios locais negociam centavos em contrato com fornecedores, plataformas como Temu e AliExpress já eliminaram metade da cadeia de intermediação. O resultado? Produtos com preços significativamente menores (estudos indicam diferenças de 30% a 70% em categorias específicas), entregues com rastreio completo e campanhas customizadas por perfil de cliente.9




      Diante desses desafios, então, ignorar a realidade é como continuar navegando com um mapa antigo enquanto os ventos mudam. O preço da inércia não é só a perda de clientes. É a perda da relevância como marca, a fragilização da cultura interna, a dificuldade de atrair talentos e a crescente pressão dos conselhos e investidores por adaptação. No novo jogo, o que paralisa não é a falta de ideias – é a insistência em operar com modelos ultrapassados enquanto o mundo gira na velocidade de uma live no TikTok.




      




      Fica o alerta: as novas regras do jogo já estão em vigor. E quem continuar jogando com as regras antigas corre o risco de se tornar irrelevante.




      Em síntese…




      

        	A mentalidade ocidental e as dificuldades da logística local concorrem com a lógica chinesa, que é implacável;




        	O consumidor mudou e espera ter no varejo local o que experimentou no mobile, em apps em lives;




        	O campo de batalha já não é local, é global, e o Brasil virou palco desse embate;




        	Quem continuar jogando pelas regras do passado vai ficar para trás – e rápido.


      




      O primeiro passo é encarar o problema. O segundo é agir. E este livro é o seu mapa para atravessar essa nova geografia dos negócios.




      Agora que chamei sua atenção, no próximo capítulo vamos explorar quem é você neste novo cenário, por que sente essa pressão e se está, de fato, preparado para o que está acontecendo.
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