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INTRODUÇÃO

Durante décadas, executivos, economistas e estrategistas enxergaram a 
China com um misto de espanto e desconfiança. 

Primeiro, como “a fábrica do mundo”. Depois, como ameaça geopolítica.

Hoje, a China é muito mais do que isso: ela é um modelo alternativo de 
desenvolvimento, inovação e organização social — que desafia o que o 
Ocidente considerava “normal”.

Ignorar a China hoje é um erro estratégico.

Não só pelo seu tamanho: a China tem mais de 1,4 bilhão de pessoas, é 
o maior mercado de ecommerce do mundo, domina cadeias produtivas 
essenciais e lidera avanços em áreas como inteligência artificial, energia 
limpa, mobilidade, fintechs e saúde digital. 
Mas principalmente por sua forma de pensar, executar e construir o futuro. 

Enquanto o Ocidente discute se os super apps “funcionam”, a China os usa 
há quase uma década.
Enquanto governos liberais se paralisam em ciclos curtos de decisão, a 
China executa planos para 2049. Enquanto empresas tradicionais resistem 
a mudar, startups chinesas nascem já conectadas a ecossistemas 
completos — dados, logística, pagamentos e redes sociais integradas.



A China não é só um país.
É um laboratório vivo de possibilidades.

Espelho, alerta e inspiração 

Este livro não é sobre a China como ameaça ou como solução milagrosa.
Ele é um convite: a olhar para a China como espelho (das nossas limitações), 
alerta (dos riscos de lentidão) e inspiração (de novas possibilidades).

Mais do que copiar modelos, trata-se de entender o que está por trás da 
velocidade, da ambição e da disciplina chinesa — e o que podemos aprender 
para adaptar ao nosso contexto.

Nos próximos capítulos, você vai entender:

Por que a China não cabe nas caixinhas de “capitalismo” ou “socialismo”.

Como ela usa o Estado como motor da inovação, e o prefeito como 
CEO da cidade.

O que está por trás dos super apps, do social commerce e das novas 
gigantes tecnológicas.

E como empresas brasileiras e líderes globais podem aplicar esses
aprendizados — com inteligência, ética e estratégia.

Se você lidera uma empresa, pensa em inovação, atua em políticas 
públicas ou quer entender para onde o mundo está indo — este 
conteúdo é para você.



A China já entendeu o século XXI.
A pergunta é: e nós?
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A CHINA QUE O
OCIDENTE NÃO ENTENDE
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CAPÍTULO 1 |  A CHINA QUE O OCIDENTE NÃO ENTENDE

Por que entender a lógica chinesa
é uma vantagem competitiva

Imagine tentar entender o jogo sem conhecer suas regras. Foi assim que, 
por décadas, o Ocidente observou a China: com lentes distorcidas, modelos 
ultrapassados e julgamentos apressados. Rotulou o país como uma ditadura 
disfarçada de economia de mercado — ou como um dragão prestes a implodir. 
Mas a realidade é bem mais complexa — e muito mais estratégica.

A China é, ao mesmo tempo, um mercado que funciona e um Estado 
que intervém. Um país que produz bilhões em inovação privada, mas que 
mantém rígido controle político. Um regime autoritário que estimula o 
empreendedorismo. Um sistema híbrido, construído não por acidente, mas 
por intenção — e por convicção.

Para empresários e empreendedores, isso significa o seguinte: quem não 
entender a lógica por trás da China, vai errar nas análises, nas decisões e 
nas oportunidades.

A fusão entre Estado, mercado e cultura

Segundo a economista Keyu Jin, a China criou um sistema que transcende 
a velha polarização entre capitalismo e socialismo. Não é nem o laissez-
faire dos mercados livres, nem o controle absoluto do Estado sobre tudo. É 
uma combinação que ela chama de “modelo híbrido coordenado”, em que:

O Estado define os rumos estratégicos;
O mercado executa com eficiência;
E a cultura garante disciplina, sacrifício e visão de longo prazo.

A base dessa arquitetura está no Confucionismo. Diferente do 
individualismo ocidental, a sociedade chinesa valoriza estabilidade, dever 
coletivo, harmonia e progresso como missão compartilhada. O cidadão 
aceita o controle em troca de avanço. E o governo, por sua vez, é cobrado — 
não por ser democrático, mas por entregar resultados.



9

A economia do prefeito-CEO

Um dos pilares mais inovadores da China é o que Keyu Jin chama de 
“economia dos prefeitos”. Funciona assim: cada cidade ou província é gerida 
como uma empresa. O prefeito atua como um CEO, responsável por atrair 
investimentos, gerar empregos e fazer a economia local crescer.

Se ele for bem-sucedido, sobe na hierarquia do Partido. Se fracassar, é 
substituído. Isso gera uma competição interna feroz — mas produtiva — entre 
regiões.

É como se cada cidade fosse uma startup com metas claras e ambição de 
escalar. E o governo central, como um investidor-anjo que financia, cobra e, 
quando necessário, pivota o plano.

Esse modelo explica a velocidade com que a China constrói cidades 
inteligentes, zonas industriais, clusters de tecnologia e novas frentes de 
crescimento. Enquanto outros países debatem políticas públicas, a China 
implementa.
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A força invisível da coordenação estratégica

Deng Xiaoping, o grande arquiteto da abertura econômica chinesa, dizia: “Não 
importa se o gato é branco ou preto, desde que cace o rato.” A frase resume o 
pragmatismo do modelo chinês. ideologia cede espaço à eficiência. E a teoria 
dá lugar à prática.

Na China, o Estado tem papel ativo, mas não sufoca o mercado. Ele coordena. 
Define os setores prioritários (como inteligência artificial, carros elétricos, 
semicondutores) e cria um ecossistema de incentivos, financiamento e 
metas para que empresas privadas acelerem a execução.

Isso explica como a China:

Criou o maior mercado de carros elétricos do mundo;
Construiu mais infraestrutura em 10 anos do que o Ocidente em 50;
Tornou-se líder global em manufatura, energia solar e pagamentos 
digitais.

O que parece “controle” é, na verdade, orquestração 
estratégica com execução descentralizada.

O erro de análise do Ocidente

Muitos analistas do Ocidente caem em dois erros clássicos:

1. Subestimam a China: 
Acham que o país vai fracassar porque não segue o modelo ocidental.
2. Demonizam a China: 
Acham que tudo que é diferente representa ameaça.

Ambas as visões são simplistas. A China não é nem o futuro infalível, nem o 
vilão autoritário. Ela é uma potência com uma lógica própria, construída por 
história, cultura, trauma e estratégia.

Para o Ocidente — e para o Brasil — o desafio é sair do julgamento moral e 
entrar na análise racional. O jogo é entender como ela pensa, como age e 
como cresce. 
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O que isso tem a ver com você e sua empresa?
Tudo.

A China está moldando o futuro dos negócios em vários setores: tecnologia, 
varejo, saúde, energia, finanças. Seus modelos estão sendo exportados, seus 
ecossistemas estão sendo copiados e suas empresas estão entrando em 
mercados antes dominados por americanos e
europeus — inclusive no Brasil.

Entender a China é, acima de tudo, entender 
os códigos do mundo que está nascendo.

Aplicações estratégicas
para seu negócio

1. Pense como um Estado dentro da sua empresa.
Defina grandes objetivos, dê autonomia para áreas diferentes e cobre 
entregas com visão de longo prazo — como o modelo dos prefeitos 
chineses.

2. Substitua controle por coordenação.
Não microgerencie. Crie metas claras, sistemas de incentivo e feedback 
contínuo. Deixe a execução nas pontas — mas com alinhamento total.

3. Aja com pragmatismo estratégico.
A China não tem medo de mudar de direção se algo não funciona. Seja 
radicalmente pragmático: o que importa é o resultado, não a ideologia 
do processo.

4. Entenda que cultura molda modelo.
A cultura da sua empresa pode acelerar ou frear o crescimento. Valorize 
coletividade, disciplina e ambição como ativos estratégicos.
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C A P Í T U LO 02

UMA NAÇÃO COM PROPÓSITO
DE LONGO PRAZO



13

CAPÍTULO 2 |  UMA NAÇÃO COM PROPÓSITO DE LONGO PRAZO

Uma Nação com Propósito de Longo Prazo
O plano de 100 anos que o Ocidente ignorou

Imagine um país que pensa em séculos, enquanto o resto do mundo mal 
enxerga além do próximo trimestre. Um país que lê os erros alheios como 
manuais e prepara sua ascensão com paciência milenar. Essa é a tese central 
do livro The Hundred-Year Marathon: a China não está apenas crescendo — 
ela está executando, silenciosamente, um plano de longo prazo para se 
tornar a potência dominante global até 2049, no centenário da Revolução 
Comunista.

E o mais surpreendente: ela tem feito isso à vista de todos. Só que o Ocidente, 
míope em sua autoconfiança, preferiu ignorar os sinais.
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Pillsbury descreve isso como uma estratégia em cinco movimentos:

1. Espera pacientemente até que o inimigo se desgaste.
2. Finge fraqueza enquanto se fortalece.
3. Aprende com o adversário e usa suas ferramentas contra ele.
4. Evita confrontos diretos enquanto constrói poder estrutural.
5. Assume o protagonismo quando o jogo já está ganho.

É um jogo de xadrez em câmera lenta — em que
cada jogada já estava no tabuleiro há décadas.

Estratégia de longo prazo disfarçada de boa vizinhança

Michael Pillsbury — um insider da política externa dos EUA — argumenta que, 
desde os anos 1970, a China tem se apresentado como uma “nação em 
desenvolvimento inofensiva”, enquanto sistematicamente executa um plano 
sofisticado de influência, aprendizado e expansão. Ela esperou o momento 
certo para agir, absorvendo tecnologia, testando modelos, copiando o que 
funcionava e descartando o que não servia.

Borrow. Copy. Leapfrog.

Esse plano de longo prazo se traduz em uma lógica de desenvolvimento 
tecnológico e econômico poderosa: “Borrow, Copy, Leapfrog” — ou seja, 
pegar emprestado, copiar e depois saltar etapas. 

Foi assim que a China construiu empresas de tecnologia de ponta, 
infraestrutura ultramoderna e um exército cibernético sem precisar 
“reinventar” nada no início. Primeiro, ela aprendeu com o Ocidente. Depois, 
internalizou esse conhecimento. E agora, o transforma em versões muitas
vezes superiores.
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O WeChat nasceu como um clone do WhatsApp, mas virou um superapp 
que integra pagamentos, saúde, trabalho, transporte e muito mais.

A Didi começou como “o Uber chinês”, mas dominou o mercado local e 
criou um ecossistema próprio de mobilidade.

A BYD passou anos aprendendo com as gigantes automotivas antes de 
ultrapassá-las na corrida dos carros elétricos.

A lição? Imitar não é fraqueza — é estágio.
O objetivo nunca foi copiar. Sempre foi superar.

Confucionismo como disciplina estratégica

Mas há um fator menos visível — e talvez mais decisivo — por trás dessa 
constância: a cultura. Em especial, o Confucionismo.

Mais do que uma filosofia moral, o Confucionismo funciona como uma 
infraestrutura invisível que orienta comportamentos coletivos e decisões 
de longo prazo. Ele valoriza a hierarquia, a disciplina, o esforço contínuo, a 
harmonia e o papel do indivíduo em função do todo.

O que isso tem a ver com negócios?
Tudo.

Exemplos não faltam:

Empresas chinesas operam como organismos coletivos com foco em metas 
compartilhadas. Funcionários trabalham em turnos extensos sem questionar. 
Líderes pensam em décadas, não em bônus de curto prazo. O país inteiro 
internalizou que progresso exige sacrifício, disciplina e visão sistêmica.

Enquanto o Ocidente vive a era da distração, a China cultiva a era da 
concentração.
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A China não está jogando o mesmo jogo que nós.
Ela já está no próximo tabuleiro.

1. Visão de longo prazo com execução presente
1. Visão de longo prazo com execução presente
Pare de planejar só com base no ano fiscal. Tenha uma ambição de 
10 anos, desdobrada em metas trimestrais com consistência cultural.

2. Aprender com o outro antes de tentar reinventar a roda
Incentive sua equipe a estudar os melhores modelos do mundo — não 
para copiálos, mas para superá-los com base em realidade local.

3. Disciplina estratégica como diferencial
Crie um sistema de cultura que premie consistência, visão de processo 
e entrega a longo prazo. Isso gera vantagem que não aparece nos 
relatórios — mas muda o jogo no tempo.

4. Atenção ao contexto geopolítico
Se você importa, exporta, investe em tech ou lida com cadeias globais, 
entenda como a ascensão chinesa pode impactar suas margens, 
parcerias e riscos.

O que aplicar na sua empresa? 

O que isso muda para o Brasil?

Executivos brasileiros tendem a buscar benchmarking com os Estados 
Unidos ou a Europa. Mas talvez devêssemos olhar mais para o Oriente. Não 
para copiar — mas para entender como stratégias de longo prazo, cultura 
disciplinada e timing geopolítico estão moldando um novo jogo global.

E, principalmente, para evitar a ingenuidade.
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C A P Í T U LO 03

GUERRA SILENCIOSA OU 
MODELO ALTERNATIVO?
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CAPÍTULO 3 |  GUERRA SILENCIOSA OU MODELO ALTERNATIVO?

Guerra silenciosa ou modelo alternativo?
Entre a ameaça e a inspiração, o que fazer com a China?

Afinal, a China é uma ameaça disfarçada ou um novo modelo de sucesso 
que o mundo se recusa a entender?

Para o general Robert Spalding, autor de Stealth War, a resposta é clara — e 
alarmante. A China, segundo ele, está travando uma guerra invisível contra o 
Ocidente. Não com tanques ou mísseis, mas com capital, dados, infraestrutura 
e influência. Uma guerra feita com contratos, apps, infraestrutura 5G e lobby 
em instituições globais. Uma guerra que avança sem alarde, infiltrando-
se nos sistemas econômicos, políticos e tecnológicos das democracias 
liberais.

Mas, para Keyu Jin, economista chinesa formada em Harvard e autora de 
The New China Playbook, essa leitura é míope — e profundamente enviesada. 
A China, segundo ela, não estátentando destruir o Ocidente. Está tentando 
encontrar seu próprio caminho de prosperidade, com base em sua história, 
cultura e prioridades. O que parece “ameaça” aos olhos americanos, muitas 
vezes é apenas um reflexo do desconforto de ver um novo modelo emergindo 
com sucesso.

Duas leituras. Dois mundos. E no meio deles, o Brasil e seus empresários.
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A crítica ocidental: a guerra silenciosa já começou

Spalding argumenta que a China já domina diversas “zonas cinzentas” da 
nova geopolítica:

Tecnologia: com empresas como Huawei, TikTok e ZTE ganhando 
mercados globais, oferecendo soluções de ponta a preços imbatíveis 
— com potencial acesso aos dados dos usuários.
Infraestrutura: com o programa Belt and Road Initiative (Nova Rota da 
Seda), Pequim financia obras em mais de 140 países, expandindo sua 
influência com estradas, portos e fibra ótica.
Soft power: com universidades, think tanks, mídia e empresas ocidentais 
se autocensurando para manter relações com o mercado chinês.

Para Spalding, o Ocidente está perdendo terreno sem perceber — porque 
ainda insiste em jogar o “jogo das democracias”, enquanto a China joga o 
“jogo do século”.

A resposta chinesa: eficiência, não dominação

Já Keyu Jin propõe outra lente: a da pragmática busca por prosperidade.

Ela argumenta que a China está menos interessada em “derrubar o sistema” 
do que em ser respeitada dentro dele. Sua ambição não é destruir o Ocidente 
— é provar que existe mais de uma forma de organizar um país com 1,4 
bilhão de habitantes, alcançar desenvolvimento acelerado e preservar coesão 
social.

Jin reconhece os limites do modelo chinês — censura, falta de liberdades 
individuais, risco de sobrecarga estatal — mas enfatiza que ele entrega 
resultados. Renda, educação, infraestrutura, tecnologia: em quatro décadas, 
a China saiu da fome para liderar a fronteira de inovação em várias áreas.

No fundo, sua mensagem é clara: o modelo ocidental não é universal. E, se 
a China está vencendo com outras regras, talvez o jogo tenha mudado.
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Você não precisa defender a China. Mas precisa 
entendê-la — melhor do que seus concorrentes.

1. Aplique análise geopolítica ao seu planejamento estratégico
China, EUA, Europa, Sudeste Asiático — os blocos econômicos e 
tecnológicos estão se redefinindo. Entender isso é vital para sua cadeia 
de suprimentos, dependência tecnológica e alianças.

2. Desenvolva uma “visão China” na sua inteligência de mercado
O que está sendo lançado lá? Quais startups crescem mais rápido? O 
que os apps oferecem que os nossos ainda não oferecem? Olhar para 
o Oriente pode antecipar tendências com anos de vantagem.

3. Evite ingenuidade. Mas evite também arrogância.
Achar que a China é “só uma ditadura copiadora” é erro estratégico. 
Mas também é erro achar que ela vai “salvar o Brasil”. Negocie com 
firmeza e inteligência.

4. Incorpore lições de eficiência e execução disciplinada
Mesmo sem copiar o modelo político, há muito a aprender sobre metas 
claras, alinhamento organizacional e entregas rápidas — em governos, 
empresas e startups.

O que aplicar na sua empresa? 

E o Brasil nisso tudo?

Ficar preso entre “a China é uma ameaça” e “a China é a salvação” é 
perder tempo.

A abordagem mais inteligente — especialmente para empresários — é 
enxergar a China como um espelho estratégico. Um país que revela, com sua 
velocidade, pragmatismo e visão de longo prazo, tudo o que falta em muitos 
dos nossos sistemas. Um player global que exige leitura geopolítica, mas 
também oferece oportunidades reais de parceria, aprendizado e inspiração. 
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C A P Í T U LO 04

SUPER APPS E O PODER
DO ECOSSISTEMA INTEGRADO
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Super Apps e o Poder do Ecossistema Integrado
WeChat, Alipay, Meituan, etc.

Na China, o futuro digital não é um conjunto de apps. É um único app com 
tudo dentro.

Enquanto no Ocidente seguimos pulando de aplicativo em aplicativo — um 
para banco, outro para mensagens, um terceiro para delivery — na China, 
os super apps concentram tudo em um só lugar. O WeChat é o exemplo 
máximo: nele você conversa, paga contas, faz reuniões, reserva médico, 
investe dinheiro e pede comida. Tudo sem sair da mesma tela.

Essa concentração não é por acaso. É uma estratégia.
 
O modelo chinês entende que, quanto mais tempo o usuário passa dentro 
da plataforma, mais dados ela coleta, mais serviços pode oferecer, e mais 
difícil se torna sair. O usuário se integra à plataforma — e a plataforma se 
torna indispensável para a vida.

Mais do que aplicativos, os super apps são ecossistemas operacionais da 
vida cotidiana.

CAPÍTULO 4  |  SUPER APPS E O PODER DO ECOSSISTEMA INTEGRADO 
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O que aplicar na sua empresa?

Por que funciona?

1. Mentalidade de ecossistema: não vendem apenas um serviço, mas
constroem um sistema que se retroalimenta — pagamentos puxam 
e-commerce, que puxa logística, que puxa mais pagamentos.

2. Dados em tempo real: a unificação de serviços permite cruzar dados 
de comportamento com precisão cirúrgica — gerando recomendações, 
crédito, logística inteligente e inovação contínua.

3. Integração com offline: os super apps também operam o mundo 
físico — por meio de QR codes, parceiros logísticos, redes de entrega e 
pagamento em lojas físicas. A fronteira entre online e offline praticamente 
desaparece.

Enquanto as Big Techs do Ocidente ainda disputam quem domina qual 
vertical, os super apps chineses criam redes horizontais, interligando 
serviços financeiros, sociais, logísticos e até de saúde em uma lógica de 
plataforma única.

1. Pense em ecossistema, não em produto
Em vez de criar um serviço isolado, pense em como ele pode gerar
interdependência com outros — dentro da sua empresa ou por meio de 
parcerias. 

2. Integre dados e experiência em um único ambiente
Quanto menos fricção entre as etapas da jornada do cliente, maior 
a fidelização. Um sistema unificado aumenta retenção e oferece 
inteligência de negócio.

3. Use o “modelo super app” como metáfora estratégica
Mesmo que você não construa um app, use o conceito de centralização 
útil: tudo que seu cliente precisa para resolver sua vida em um só lugar 
— seja digital ou físico.
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C A P Í T U LO 05

OMO - ONLINE-MERGE-OFFLINE:
A FUSÃO DEFINITIVA ENTRE O 
FÍSICO E O DIGITAL
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OMO — Online-Merge-Offline: A fusão definitiva entre 
o físico e o digital
(Freshippo, Xiaomi, Meituan, Alibaba, etc.)

No Ocidente, o debate ainda gira em torno do online versus o físico. Na China, 
essa distinção já não faz mais sentido.

Ali, o digital não compete com o presencial — ele o potencializa. É o que 
os chineses chamam de OMO: Online-Merge-Offline, a fusão total entre o 
mundo físico e o digital.

Imagine entrar em um supermercado onde todos os produtos têm QR 
codes que mostram origem, composição, valor nutricional e sugestões de 
receita. Onde você pode comprar ali mesmo ou receber tudo em casa em 
30 minutos. Onde as lojas são ao mesmo tempo showroom, armazém e 
centro de distribuição. Isso não é futuro: é o presente da Freshippo (Hema), 
o supermercado da Alibaba.

Ou pense nas lojas da Xiaomi: espaços projetados para que o consumidor 
toque os produtos, mas compre com o celular; onde a loja física alimenta 
dados para o e-commerce e o ecommerce guia o sortimento da loja física. É 
uma dança perfeita entre mundos.

CAPÍTULO 5  |  OMO: A FUSÃO DEFINITIVA ENTRE O FÍSICO E O DIGITAL
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Por que funciona?

1. Cada espaço físico é também um nó logístico e digital
Lojas não são apenas para vender — são hubs de dados, centros de 
entrega e pontos de experiência.

2. O cliente não precisa decidir o canal — ele vive no fluxo
A experiência do consumidor é contínua. Ele pode explorar no físico, 
comparar no digital, comprar onde quiser e receber como preferir. O foco 
é fluidez, não canal.

3. Dados do mundo físico alimentam o algoritmo
Cada toque na prateleira, cada trajeto dentro da loja, cada produto 
escaneado com QR code gera dados. E esses dados alimentam 
personalização, logística e sortimento.

O que aplicar na sua empresa?

1. Pense além do omnichannel — pense em fusão total
Unificar canais não é mais diferencial, é obrigação. Mas o verdadeiro 
salto está em redesenhar a jornada do cliente para que ela flua sem 
atrito entre mundos.

2. Transforme espaços físicos em ativos digitais
Use lojas, consultórios, filiais e centros físicos como geradores de 
dados, pontos de engajamento e alavancas logísticas.

3. Reorganize a empresa por experiência, não por canal
Não importa se a equipe é de vendas, marketing ou operações — elas 
precisam trabalhar juntas para criar uma jornada única, integrada e 
inteligente.
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C A P Í T U LO 06

COPY, TRANSFORM AND 
COMBINE: A INOVAÇÃO SEM 
FETICHE PELA ORIGINALIDADE
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Copy, Transform and Combine:
A inovação sem fetiche pela originalidade
(Huawei, ByteDance, Pinduoduo, Temu, Xiaomi, etc.)

No Vale do Silício, a originalidade é um 
culto. Na China, ela é só uma etapa — e 
raramente a primeira.

A inovação chinesa não começa do zero. 
Começa observando o que funciona 
no mundo, copiando o que é bom, 
transformando para o contexto local, e 
combinando com outras soluções para 
criar algo novo — mais útil, mais rápido, 
mais barato.

Essa lógica é conhecida como Copy, 
Transform and Combine — ou, como 
alguns especialistas chamam, “shanzhai 2.0”: um upgrade do antigo estigma 
da cópia para um novo modelo de inovação pragmática e sistemática.

CAPÍTULO 6  |  COPY,  TRANSFORM AND COMBINE

Veja a Huawei: começou como distribuidora de equipamentos 
estrangeiros, passou a desmontar e estudar os concorrentes, 
depois criou produtos próprios — e hoje é líder global em 5G, 
chips e até carros.

A ByteDance pegou o conceito do Vine (vídeos curtos), 
transformou com IA agressiva de recomendação, combinou 
com e-commerce e gamificação. Nasceu o TikTok/Douyin — 
uma das plataformas mais aditivas do planeta.

A Pinduoduo viu que o e-commerce tradicional era caro demais 
para a base da pirâmide. Copiou o modelo, transformou com 
compras em grupo gamificadas, e combinou com mecânicas 
de redes sociais. Resultado? Conquistou o interior da China — 
e agora o mundo com a Temu.
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Por que funciona?

1. Velocidade acima de vaidade
Na China, não há apego à autoria. O foco é resolver o problema melhor 
e antes. Se alguém já tentou, por que começar do zero?

2. Adaptação extrema ao contexto local
Cada ideia copiada é moldada para o gosto, hábito e bolso do público 
chinês. Nada é transplantado diretamente — tudo é tropicalizado à moda 
local.

3. Combinação como motor criativo
A inovação surge da combinação de elementos já existentes — mas em 
formatos inéditos, com públicos novos, em mercados esquecidos.

O que aplicar na sua empresa?

1. Abandone o fetiche pela originalidade absoluta
Inovação não é sobre ser o primeiro — é sobre ser o mais relevante. 
Copiar com inteligência é parte do jogo.

2. Adapte com profundidade, não superficialidade
Muitas empresas tentam importar modelos prontos. A lição 
chinesa é clara: adaptação exige entender o consumidor local com 
profundidade.

3. Inove pela combinação
Observe o que sua empresa já tem — canais, produtos, dados, 
audiências — e pense: o que posso recombinar para criar algo novo? 
A inovação muitas vezes está dentro de casa.
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C A P Í T U LO 07

SOCIAL COMMERCE: ONDE 
CONTEÚDO VIRA LOJA E 
INFLUÊNCIA VIRA RECEITA
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Social Commerce:
Onde conteúdo vira loja e influência vira receita
(Douyin, Xiaohongshu, Kwai, Meituan, Temu e mais)

Você não vai até o produto.
O produto vem até você — no meio da 
sua timeline, na boca de um criador em 
quem você confia, em uma live divertida 
entre duas risadas.

Esse é o princípio do social selling que 
domina o e-commerce na China.

Na lógica ocidental, o usuário busca o 
produto. Na lógica chinesa, o produto 
se oferece ao usuário. Por isso o Social 
Commerce cresceu como uma força 
quase natural: ele não empurra, ele atrai.
E quando atrai, converte. Rápido.

CAPÍTULO 7 |  SOCIAL COMMERCE: ONDE CONTEÚDO VIRA LOJA E INFLUÊNCIA VIRA RECEITA  

O contexto por trás da revolução

A China tem hoje mais de 1,06 bilhão de usuários de internet, dos quais 
99,6% acessam via celular.

Em 2024, o país deve ultrapassar a marca de US$ 3 trilhões em vendas
online — com mais de 20% vindos diretamente de social commerce.

O TikTok chinês (Douyin) movimentou sozinho mais de US$ 200 bilhões 
em GMV no ano passado.

Plataformas como Xiaohongshu (200M+ usuários) viraram centros de 
influência e compra — especialmente entre jovens mulheres urbanas.
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1. Live commerce como espetáculo interativo
Vendedores são apresentadores. Lives são shows com cupons, 
desafios, jogos, ofertas-relâmpago. Tudo integrado com checkout 
instantâneo. Douyin, Kwai e até Meituan já operam assim.

2. Criadores como curadores de desejo
No Xiaohongshu, não basta entreter — é preciso criar confiança e 
pertencimento. Os influenciadores não apenas mostram produtos, 
eles “vivem” com eles, contextualizando o uso e gerando aspiração.

3. Conteúdo que ativa o impulso de compra
A jornada tradicional (descobrir     pesquisar     comparar     comprar) 
desaparece. Tudo acontece em um clique. O feed vira vitrine, review, 
vendedor e caixa ao mesmo tempo.

Como funciona o Social Commerce na China?
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Por que isso funciona tão bem na China?

Mobile-first, vídeo-first, social-first:
A cultura digital chinesa nasceu nesse tripé.

Plataformas integradas:
O usuário vê, confia, compra e recebe — sem sair do app.

Confiança social:
Mais do que reviews frios, o consumidor quer ver gente real usando 
de verdade.

Algoritmos hiperpersonalizados: 
Os apps não “mostram tudo”, mostram o que você tende a querer — 
antes mesmo de saber disso.

1. Adote o mindset: o produto vai até o cliente
Crie canais de descoberta — não espere tráfego. Use conteúdo, 
criadores e comunidades para levar sua oferta a quem ainda nem 
buscava.

2. Use vídeo e influenciadores para educar e vender
Vídeo curto, demonstração em tempo real, provas sociais. Isso já não 
é tendência — é o novo básico.

3. Testemunhos reais são o novo marketing
Na China, confiar no criador é confiar no produto. Sua empresa está 
trabalhando com vozes autênticas ou apenas com slogans?

4. Prepare-se para uma jornada de compra fluida e integrada
Evite rupturas. Da inspiração à conversão, tudo deve estar conectado 
— e otimizado para mobile.

 
O que aplicar na sua empresa?
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C A P Í T U LO 08

SUPER APPS E ECOSSISTEMAS: 
O JOGO DE LONGO PRAZO PARA 
DOMINAR JORNADAS
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Super Apps e Ecossistemas:
O jogo de longo prazo para dominar jornadas
(WeChat, Alipay, Meituan, Ping An, Huawei e outros)

No Ocidente, as empresas disputam quem ganha o clique.
Na China, elas disputam quem possui a jornada completa.

Essa é a lógica dos super apps: não vender um produto, mas capturar todo o 
entorno dele. A jornada, os dados, os contextos, os hábitos. Você não baixa 
um app — você entra em um ecossistema vivo que cuida de sua vida digital 
(e física).

A inspiração mais conhecida é o WeChat, mas ele é só a porta de entrada 
para uma estratégia mais profunda, onde plataformas viram países.

CAPÍTULO 8 |  SUPER APPS E ECOSSISTEMAS
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O que é um super app?

É um aplicativo que:

Integra múltiplas funções  (mensagem, pagamentos, transporte, compras, 
saúde, governo…);

Funciona como uma infraestrutura operacional, com miniapps plugáveis 
— como um “sistema operacional mobile” para empresas e serviços;

Centraliza dados e pagamentos, criando conveniência e fidelidade.

WeChat é usado por mais de 1,3 bilhão de pessoas na China.
Mais de 2 milhões de miniapps rodam dentro dele: de 
supermercados a bancos, de games a agendamento médico. 
Em média, os usuários passam mais de 1,5 hora por dia no app.

O poder dos ecossistemas integrados

Um super app é só a face visível de algo maior: o modelo de ecossistema.

Esses miniapps são módulos leves, rápidos, e altamente integráveis — 
permitem que qualquer empresa ofereça serviços dentro da arquitetura do 
super app, sem que o usuário precise baixar novos apps.

A Meituan começou como app de delivery, mas virou um 
ecossistema de serviços locais: comida, hotel, transporte, 
farmácia, compras em grupo, cinema e até aulas de yoga.

A Ping An nasceu como seguradora. Hoje oferece saúde digital, 
consultas médicas, banco, app de bem-estar e seguro — tudo 
num só lugar, com uso intenso de IA.

A Huawei, além de celulares e redes 5G, conecta seu 
ecossistema a eletrodomésticos, carros inteligentes, nuvem 
e dispositivos de casa conectada — tudo dentro de um plano 
estratégico de longo prazo.
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Por que isso funciona na China?

O que as empresas ganham?

Dados de contexto e 
comportamento em profundidade

Aumento do share of wallet com 
vendas cruzadas (cross-selling) e
recorrência

Barreiras de saída altíssimas: 
quando tudo está num app só, 
trocar vira esforço

Capacidade de orquestrar 
redes de parceiros sem precisar 
produzir tudo internamente

Infraestrutura modular para 
escalar modelos de negócio com 
rapidez, por meio dos miniapps

1. Alta digitalização + baixa fricção cultural
A China nunca teve cartões de crédito massivos ou e-commerce 
tradicional consolidado. Pulou direto para o mobile e o social — abrindo 
espaço para soluções “tudo em um”.

2. Sociedade orientada à eficiência
Economizar tempo, simplificar escolhas, resolver tudo no mesmo app. 
A conveniência extrema se encaixa perfeitamente na mentalidade 
pragmática e coletiva chinesa.

3. Regulação e interoperabilidade diferente do Ocidente
Na China, é mais comum que governo, empresas e plataformas se 
alinhem — facilitando integrações profundas, APIs abertas e captura de 
dados em larga escala.
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O que aplicar na sua empresa?

1. Pense em jornadas, não em produtos
Entenda o que vem antes e depois da sua solução. Onde você pode 
entrar para simplificar a vida do seu cliente?

2. Crie mini-ecossistemas mesmo fora da China
Você pode não ser um super app — mas pode formar parcerias e 
integrações que aumentem o valor entregue sem aumentar o custo.

3. Seja plataforma, não só prestador
Crie pontos de entrada para que outros negócios se conectem à sua 
marca. Rede é mais forte do que produto isolado.

4. Capture dados com propósito
O dado mais valioso é aquele que revela intenção e contexto. Use essa 
inteligência para personalizar, antecipar e surpreender.

5. Inspire-se na lógica de miniapps
Considere abrir APIs, criar módulos plugáveis ou até desenvolver seu 
próprio “hubde soluções”, mesmo que em nichos específicos — saúde, 
mobilidade, bem-estar, educação, etc.



39

C A P Í T U LO 09

OMO: QUANDO FÍSICO
E DIGITAL VIRAM UM SÓ CANAL
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OMO: Quando físico e digital viram um só canal
(Freshippo, JD, Alibaba e o novo varejo chinês)

Na China, não existe mais “loja física” versus “loja online”.
Existe apenas varejo integrado, inteligente e em tempo real.

A estratégia OMO — Online Merge Offline — não é uma tendência de marketing. 
É uma nova arquitetura de negócios, em que canais, dados e operações são 
fundidos em uma mesma lógica, centrada no consumidor. O exemplo mais 
emblemático? A Freshippo (Hema), do grupo Alibaba.

O que é OMO?

É um modelo em que:

CAPÍTULO 9 |  OMO: QUANDO FÍSICO E DIGITAL VIRAM UM SÓ CANAL

OMO é a fusão operacional total: não se trata de “omnichannel”, 
e sim de arquitetura de integração absoluta.

O canal online e o canal físico compartilham dados, estoques e
algoritmos;
As lojas viram centros logísticos, showrooms e hubs de experiência;
A experiência do usuário é fluida: o cliente compra pelo app e retira na loja; 
ou experimenta na loja e recebe em casa; ou apenas interage digitalmente 
e nunca entra em uma unidade física.
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80% das compras são feitas via app, mesmo dentro da loja. O cliente
escaneia os produtos, paga pelo celular e sai sem passar por caixas.

A loja é também um CD de entregas ultrarrápidas: pedidos online feitos 
em um raio de 3km chegam em até 30 minutos.

Cada produto tem um QR code rastreável por blockchain, informando
origem, logística, data de produção, certificações e validade.

Tudo é monitorado por sensores, IA e algoritmos de precificação em 
tempo real — que ajustam preços de acordo com demanda, estoque e 
clima.

A Freshippo tem mais de 300 lojas e atinge milhões de consumidores com 
um NPS altíssimo e um modelo difícil de ser replicado fora da China.

Criada pelo Alibaba, a Freshippo é uma rede de supermercados premium que 
funciona como laboratório de OMO.

Caso Freshippo: o supermercado do futuro
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 A lógica por trás do OMO

A China não tinha uma estrutura de varejo tradicional consolidada. Pulou 
direto da escassez para a era do celular — criando espaço para redesenhar 
o varejo do zero.

O que nasceu foi um varejo centrado em dados, com operações digitais 
desde o primeiro dia. Isso permite:

Eficiência logística brutal
(Estoques otimizados, menor ruptura, entrega mais rápida);

Personalização em escala
(Com IA entendendo padrões de consumo e hábitos locais);

Tomada de decisão baseada em dados reais, não feeling.

Dados que impressionam:

A China tem mais de 1,06 bilhão de pessoas conectadas à internet — 
mais de 75% da população.

O consumo online representa mais de 30% de todas as vendas do varejo, 
contra cerca de 15% nos EUA.

A penetração de e-grocery (compras de supermercado online) é de 18%, 
contra menos de 5% no Ocidente.

O tempo médio no celular por dia é de mais de 5 horas.

Esse comportamento cria o terreno perfeito para o OMO florescer: 
o digital é o default, não o canal alternativo.
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 Do e-commerce ao comércio invisível

Na China, não se fala apenas em e-commerce. Fala-se em comércio embutido 
na vida. Por isso, surgem modelos como:

Social commerce: você descobre o produto numa live ou grupo, compra 
sem sair do app.
Predictive commerce: plataformas sugerem produtos antes mesmo 
de você buscar.
Comércio por recomendação algorítmica: o produto chega até você — 
você não vai mais até ele.

Na China, o consumidor não navega o varejo. O varejo navega o consumidor.

1. Integre operações online e físicas de verdade
Unifique estoques, cadastros, promoções e experiências. Crie um 
backoffice único para canais múltiplos.

2. Transforme sua loja física em central de dados e experiência
Use QR codes, sensores, checkout digital e logística híbrida para 
transformar o PDV em ativo estratégico.

3. Use o digital para entender o comportamento físico
A jornada do cliente offline também gera dados. Mapeie, estude e 
personalize.

4. Treine sua equipe para a fusão de mundos
A equipe de loja precisa ser fluente em tecnologia, dados e atendimento
personalizado. O vendedor vira consultor.

5. Experimente o comércio invisível
Explore vendas por recomendação, lives, grupos de WhatsApp, 
integração comredes sociais e IA preditiva. O produto certo na hora 
certa vale mais que qualquer promoção.

 O que aplicar na sua empresa?
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C A P Í T U LO 10

DADOS COMO COMBUSTÍVEL:
DO INSIGHT À AÇÃO
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Dados como combustível: do insight à ação

Se o petróleo moveu o século XX, os dados são o motor do século XXI — e a 
China entendeu isso cedo.

Enquanto o Ocidente ainda debate leis de privacidade e se organiza em 
torno de silos corporativos, a China construiu um sistema orientado por 
dados em tempo real, do governo às empresas, da logística ao varejo, da 
educação ao sistema de saúde. Dados são insumo estratégico, ferramenta 
de planejamento e diferencial competitivo. Mais do que isso: são o elo
invisível que conecta as engrenagens da sociedade.

Segundo a China Internet Network Information Center, mais de 1 bilhão 
de chineses estão conectados à internet. Cerca de 80% da população 
faz compras online regularmente. Plataformas como Meituan, Alibaba, 
WeChat, Douyin e Pinduoduo processam trilhões de interações digitais por 
dia — e alimentam sistemas que tomam decisões de forma automatizada 
em escala.

CAPÍTULO 10 |  DADOS COMO COMBUSTÍVEL:  DO INSIGHT À AÇÃO

A China não coleta dados apenas para saber 
mais. Ela coleta para agir melhor e mais rápido.
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Zonas de teste e inovação acelerada

Esse apetite por velocidade se traduz em outro fenômeno estratégico: 
as zonas de teste, também chamadas de regulatory sandboxes. Essas 
regiões — como Xiong’an, Shenzhen e Yizhuang (em Pequim) — funcionam 
como verdadeiros laboratórios vivos de políticas públicas e tecnologias 
emergentes.

Ali, o governo autoriza empresas a testarem inovações fora das regras 
tradicionais, com menos burocracia e maior tolerância ao erro. É assim que 
a China acelerou o desenvolvimento de:

Carros autônomos (Baidu Apollo, Pony.ai, Huawei)
Pagamentos via reconhecimento facial
Hospitais com triagem feita por IA
Drones de entrega e robôs de vigilância
Redes urbanas inteligentes e integração 5G-IoT

Esse modelo de experimentação coordenada cria um ciclo virtuoso: o 
Estado define prioridades (como “cidades inteligentes” ou “carbono zero”), 
as empresas correm para atender, os testes acontecem localmente, os 
dados alimentam políticas, e as soluções bem-sucedidas são escaladas 
nacionalmente. Em semanas — não em anos.
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A cultura da velocidade

A China não romantiza o processo. Ela valoriza o resultado.

Essa obsessão por velocidade está enraizada na forma como governos 
locais são avaliados (crescimento, inovação, entrega), na lógica das startups 
(com apoio público) e na própria filosofia confucionista, que valoriza a ordem 
e o progresso.

Empresas como Meituan lançam dezenas de novos produtos por mês. A 
Freshippo testa modelos de loja autônoma em tempo real. A Huawei realiza 
ciclos rápidos de P&D com base em dados de campo. A capacidade de iterar 
rapidamente e adaptar-se ao feedback do mercado é parte do DNA chinês.

Dados de vendas com decisões de estoque e logística em minutos
Dados de comportamento com produtos personalizados em tempo real
Dados de navegação com campanhas geolocalizadas dinâmicas
Dados sociais com reputação digital que influencia crédito e acesso

Além disso, o governo é parte ativa nesse ecossistema: subsidia 
infraestruturas de cloud, impõe interoperabilidade entre sistemas e regula 
com metas claras. É um modelo de “Estado-estrategista” em que dados 
são bens públicos e privados ao mesmo tempo.

Exemplo: O TikTok testa mais de 10.000 versões diferentes de 
vídeos simultaneamente — com base em comportamento real. 
Cada clique, cada parada, cada rolagem gera microdados que 
reconfiguram algoritmos em tempo real. Essa agilidade é o que 
torna o algoritmo chinês tão viciante e eficiente.

Da coleta à ação: o diferencial chinês

Enquanto muitas empresas no Ocidente ainda discutem “data lakes” e 
“transformação digital”, a China já opera em outro patamar: dados como 
mecanismo operacional. Eles não são um projeto — são a infraestrutura 
invisível da estratégia.

Empresas chinesas integram:
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 O que aplicar na sua empresa?

1. Crie zonas de teste internas:
Separe áreas da sua empresa onde a regra é testar rápido, errar 
pequeno e aprender constantemente — como um sandbox regulatório.

2. Priorize dados que geram ação (não só relatórios):
Mais importante do que ter dashboards bonitos é ter dados que se 
conectem à operação. Se não gera decisão ou comportamento, é só 
enfeite.

3. Integre dados de ponta a ponta:
Construa conexões entre marketing, vendas, supply e atendimento. 
Um dado isolado é um ruído. Dados integrados criam sinfonias de 
execução.

4. Tenha obsessão por ciclos curtos:
Reduza o tempo entre insight e entrega. O diferencial não está só em 
saber mais — mas em fazer mais com o que se sabe.

5. Busque apoio institucional quando fizer sentido:
No Brasil também há programas de inovação, incentivos fiscais, 
parcerias com universidades e cidades que podem servir de piloto. 
Use o Estado como um aliado.



49

C A P Í T U LO 11

COPY, TRANSFORM, COMBINE:
O VERDADEIRO DNA DA 
INOVAÇÃO CHINESA
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Copy, Transform, Combine: o verdadeiro DNA da 
inovação chinesa

Quando o Ocidente pensa em inovação, imagina algo inédito, original, 
disruptivo. Mas na China, inovação muitas vezes começa com outra palavra: 
adaptação.

O modelo chinês não tem vergonha de copiar — pelo contrário, ele copia com 
método, transforma com agilidade e combina com ousadia. Essa estratégia 
é conhecida informalmente como “Copy, Transform, Combine” e está no 
coração da ascensão de centenas de empresas chinesas nas últimas duas 
décadas.

Da cópia ao salto: o ciclo “Borrow–Copy–Leapfrog”

A China é, historicamente, uma civilização pragmática. Para alcançar seu 
objetivo de modernização e liderança global, adotou uma abordagem que 
ficou conhecida entre estudiosos como “Borrow, Copy, Leapfrog”:

CAPÍTULO 11 |  COPY,  TRANSFORM, COMBINE:  O VERDADEIRO DNA DA INOVAÇÃO CHINESA

1. Borrow: aprender com o que o mundo já fez (como o Japão nos anos 
70 fez com o Ocidente);
2. Copy: replicar rapidamente os modelos de sucesso;
3. Leapfrog: dar saltos à frente ao adaptar, escalar e reinventar para o 
contexto chinês.

Não se trata de plágio. Trata-se de um ciclo estratégico para acelerar o 
desenvolvimento — muitas vezes mais eficaz do que tentar reinventar a roda 
em mercados emergentes.

Exemplos que ilustram a estratégia

WeChat ≠ WhatsApp:
O WeChat nasceu como um clone do WhatsApp, mas se 
transformou no maior superapp do mundo. Hoje, é carteira 
digital, app de trabalho, central de governo e marketplace — algo 
que o WhatsApp jamais tentou ser.
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Pinduoduo ≠ Groupon:
A ideia de compra coletiva lembra o modelo do Groupon, mas na 
China evoluiu com o “social+commerce” que incentiva compras 
em grupo, viralização por descontos e jogos com prêmios. A base 
é a mesma, o resultado é outro.

Meituan ≠ iFood:
Começou como app de delivery, mas combinou reserva de hotéis, 
aluguel de bikes, compra de ingressos, supermercado e até serviços 
de beleza. Não é mais um app — é um ecossistema urbano.

Freshippo ≠ Amazon Fresh:
Inspirou-se no modelo da Amazon e Whole Foods, mas uniu loja 
física com pagamento via reconhecimento facial, entrega em 30 
minutos e rastreamento de alimentos por blockchain. Resultado? 
OMO total (Online Merge Offline), em um país com mais de 600 
milhões de consumidores digitais.

 O que permite esse modelo funcionar na China?

1. Cultura pragmática:
O importante não é a ideia original — é a execução superior.

2. Tolerância ao erro:
Empresas e governo entendem que testar e falhar faz parte do processo 
de refinamento.

3. Velocidade e escala:
Ao copiar algo validado, a China pula a fase da incerteza e vai direto 
para a otimização e massificação.

4. Integração com dados e tecnologia:
O que começa como cópia vira algo novo quando alimentado por 
insights de comportamento e algoritmos de personalização.



52

E o papel do governo?

O Estado chinês não apenas permite essa estratégia — ele incentiva 
ativamente. Muitas vezes com:

Subvenções para setores prioritários (como IA, 5G, biotech, green tech)

Proteção temporária contra concorrência estrangeira em segmentos
considerados estratégicos

Incentivos a experimentação local em zonas de teste com 
regulamentação mais flexível

O objetivo não é proteger empresas indefinidamente, mas criar um ambiente 
onde elas possam crescer até competir globalmente.

 A lição: a cópia inteligente é uma forma de inovação

O Ocidente precisa atualizar sua 
lente. Copiar não é necessariamente 
falta de criatividade. Na China, copiar 
é o primeiro passo do processo 
criativo — um ponto de partida para 
algo maior, mais adaptado e mais 
integrado ao contexto.

Empresas chinesas fazem isso 
com maestria: copiam um modelo, 
removem o que não serve, integram 
com outras funções, e o produto final 
é melhor, mais útil e mais poderoso 
do que o original.
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O que aplicar na sua empresa?

1. Estude o que funciona — sem arrogância:
Antes de tentar inovar do zero, entenda o que já deu certo no mundo 
e como adaptar para o seu mercado.

2. Copiar não é feio — desde que você melhore:
Use modelos existentes como ponto de partida. A mágica está na 
execução e no encaixe com a realidade local.

3. Combine recursos de forma inusitada:
Junte dados, canais, produtos e serviços de áreas diferentes para 
criar experiências únicas. Pense como um arquiteto, não como um 
escultor.

4. Crie times para transformar, não só executar:
Tenha equipes focadas em “tropicalizar” soluções globais, integrando 
com insights locais, dados próprios e parceiros regionais.

5. Valorize a experimentação sistemática:
Crie cultura de testes rápidos e ajustes constantes. Inovação, muitas 
vezes, é mais sobre ritmo do que genialidade.
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O que é a Alibaba, de verdade?

A Alibaba não é uma “Amazon chinesa” — essa é uma comparação rasa. A 
Amazon é uma empresa verticalizada, que vende produtos aos consumidores 
finais. A Alibaba, por outro lado, é uma plataforma que conecta vendedores, 
compradores, logística, pagamentos, crédito e dados em um só ecossistema. 
Seu verdadeiro modelo é B2B2C: ela ajuda empresas a venderem para 
consumidores, oferecendo infraestrutura digital como serviço.

Criada por Jack Ma em 1999, a empresa passou por diversas fases:

Alibaba.com (B2B global): ajudando PMEs chinesas a exportar.
Taobao e Tmall (B2C e C2C): marketplaces para o mercado interno.
Alipay (fintech): sistema de pagamentos que virou super app.
Cainiao (logística): rede que conecta milhares de armazéns e
transportadoras.
Alibaba Cloud: nuvem que alimenta todo o ecossistema — e boa parte 
da China. 

Case: Alibaba

Muito além do e-commerce: um ecossistema 
data-driven que conecta negócios, logística, 

nuvem e pagamentos
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Estratégia: 

Ecossistema como motor de crescimento

O segredo da Alibaba está em pensar como um sistema, não como um 
canal de vendas. Cada nova unidade de negócio nasce para resolver uma 
dor interna — e depois vira serviço para terceiros. Foi assim com:

Alipay, que nasceu para resolver desconfiança em pagamentos online.
Cainiao, para melhorar prazos de entrega em regiões remotas.
Alibaba Cloud, criada para suportar os picos do Singles Day (o “Black 
Friday chinês”).

Ou seja, a empresa inova para dentro, escala para fora.

Essa lógica cria sinergia entre dados, consumo, crédito e logística — o que 
reforça a fidelidade dos vendedores e reduz o custo de aquisição de clientes.

Números que impressionam

Mais de 1 bilhão de consumidores ativos na China.
Trânsito de mais de 1 trilhão de dólares por ano em GMV (volume bruto 
de mercadorias).
Alibaba Cloud é a maior nuvem da Ásia e a 3ª maior do mundo.
Cainiao entrega pacotes em 24h em mais de 1.000 cidades na China.
O Singles Day 2023 movimentou mais de US$ 130 bilhões em vendas.

O que diferencia a Alibaba?

Plataforma, não varejista: a empresa não compra nem vende produtos 
— ela cria o ambiente para que outros vendam.

Dados como core asset: cada clique, pagamento e entrega vira 
informação processada em tempo real para decisões de crédito, 
marketing e logística.

Modelo federado: Jack Ma sempre disse que “a Alibaba é como uma 
cidade — nós cuidamos da infraestrutura, os lojistas cuidam das lojas”.
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1. Construa ecossistemas, não apenas produtos:
Pense além da entrega final. Crie plataformas que conectem 
parceiros e resolvam problemas coletivos do setor.

2. Inove primeiro para dentro:
Antes de lançar um serviço para fora, use-o para resolver seus 
próprios gargalos. Isso garante foco real e tração inicial.

3. Use dados como cola entre áreas:
Não trate marketing, vendas e logística como silos. Unifique os 
dados e crie sistemas de feedback contínuo.

4. Seja plataforma, mesmo sem ser tech:
Você pode aplicar a lógica da plataforma mesmo em setores 
tradicionais — criando redes, conectando stakeholders e gerando 
valor distribuído.

O que sua empresa
pode aprender com a Alibaba?
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O que é a Tencent?

A Tencent é uma das maiores empresas de tecnologia do mundo — e 
também uma das mais discretas. Nascida em 1998 como uma empresa 
de mensagens (com o QQ), ela se transformou em um império de 
entretenimento, pagamentos, redes sociais, nuvem, IA e investimentos 
estratégicos. Sua criação mais icônica? O WeChat.

Lançado em 2011, o WeChat é o super app definitivo. Ele concentra:

Mensagens (como WhatsApp)
Feed social (como Facebook)
Pagamentos (como Pix e bancos digitais)
E-commerce e delivery (como iFood, Amazon, Shopee)
Mini apps de terceiros (como uma “App Store dentro do app”)

Tudo isso integrado e fricção zero.

Case: Tencent / WeChat

O super app definitivo: quando conversar, pagar, pedir 
comida, trabalhar e viver acontecem no mesmo lugar
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Estratégia:

O app como infraestrutura da vida digital

O segredo do sucesso do WeChat foi não tentar ser um produto — mas sim 
se tornar o sistema operacional da vida na China. A ideia é simples: em vez 
de o usuário sair do app para comprar, pagar ou acessar serviços, tudo vai 
até ele dentro da plataforma. O WeChat é o ambiente onde tudo acontece.

Diferenciais estratégicos:

Mini apps: mais de 1 milhão de aplicativos funcionam dentro do WeChat
(desde agendar consultas médicas até pedir táxi ou pagar contas).

WeChat Pay: mais de 900 milhões de usuários ativos fazem pagamentos
diretamente pelo app — em lojas físicas, online, ou para pessoas físicas.

QR code como ponte física-digital: a popularização dos QR codes se deu
pelo WeChat, conectando mundo físico e digital de forma fluida.

Resultado: o WeChat virou um ecossistema em si — e o usuário raramente 
precisa sair dele.

Números que impressionam

Mais de 1,3 bilhão de usuários ativos mensais.
Mais de 900 milhões de usuários ativos no WeChat Pay.
Cerca de 45 bilhões de mensagens trocadas por dia.
Mais de 1 milhão de mini apps ativos.
Faturamento anual da Tencent ultrapassa US$ 80 bilhões.
É dona ou investidora de empresas como Riot Games (League of
Legends), Epic Games (Fortnite), JD.com, Meituan, Pinduoduo, Nio e 
mais.
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Modelo de negócios:

O que sua empresa pode aprender 
com a Tencent / WeChat?

1. Transforme seu produto em plataforma:
Permita que terceiros criem em cima do seu negócio. Quanto mais 
gente ganhar dinheiro com você, mais forte será seu ecossistema.

2. Construa o hábito antes da monetização:
O WeChat cresceu sem focar em receita no início — mas se tornou 
indispensável antes de virar máquina de lucro. Crie valor antes de 
capturar valor.

3. Seja infraestrutura, não estrela:
Nem sempre estar no centro é o melhor caminho. Criar as pontes e os 
bastidores do ecossistema pode ser mais lucrativo do que disputar o 
palco principal.

4. Use dados para unir serviços diversos:
O WeChat entende o usuário em múltiplos contextos (conversa, compra,
pagamento, geolocalização). Sua empresa pode integrar dados de 
diferentes áreas para prever, personalizar e antecipar demandas.

1. Criar plataformas onde terceiros prosperam (como fez com 
games, música e pagamentos).
2. Investir em centenas de startups e empresas listadas, criando um 
portfólio que abrange boa parte da economia digital chinesa.
3. Ser infraestrutura, não estrela — a Tencent ganha quando o 
ecossistema cresce, mesmo que ela não esteja no centro da conversa.

O modelo da Tencent vai além do WeChat. A empresa é conhecida por:

Plataforma + Investimento estratégico

Esse modelo é menos visível, mas mais poderoso: a Tencent não é “dona” de 
tudo, mas tem influência em quase tudo.
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O que é a Meituan?

A Meituan é o super app de serviços da China, líder em delivery de comida, 
reservas de hotéis, ingressos de cinema, aluguel de bicicletas, compras 
coletivas, fretes locais e uma infinidade de outros serviços urbanos. Seu 
nome significa literalmente “compra bonita” (       ).

Com mais de 660 milhões de usuários ativos e 9 milhões de empresas 
conectadas, a Meituan não vende produtos — ela orquestra serviços. É 
como se o iFood, o Booking.com, o Rappi, o Uber Eats, a Decolar e o Groupon 
existissem dentro do mesmo app.

Dominar a “economia da vida cotidiana”

Case: Meituan

O maior app de serviços do mundo
 e a nova ameaça ao iFood

Estratégia:

A visão da Meituan é simples e ambiciosa: atender qualquer necessidade 
diária urbana. Se você precisa comer, se locomover, cuidar da saúde, 
agendar uma massagem ou reservar um hotel, a Meituan quer estar no 
centro disso. Para isso, ela:

Integra tudo em um só app, com uma experiência fluida e intuitiva.
Cria um ecossistema B2B2C: conecta pequenos comerciantes, 
restaurantes e prestadores de serviço a consumidores com logística, 
dados e pagamentos integrados.
Usa dados em tempo real e IA para otimizar rotas, prever demanda e
personalizar ofertas.
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Números que explicam a escala

660 milhões de usuários ativos anuais
9 milhões de empresas e prestadores de serviço conectados
30 milhões de entregas por dia
Lucro líquido de US$ 1,5 bilhão em 2023
Receita anual de US$ 35 bilhões
Avaliada em mais de US$ 100 bilhões na Bolsa de Hong Kong

A expansão internacional e a chegada ao Brasil

Em 2024, a Meituan lançou sua operação internacional com a marca Keeta 
— começando por Hong Kong, seguida de Cingapura e Malásia. Em 2025, 
confirmou sua entrada no Brasil para competir com o iFood. O investimento 
anunciado é de centenas de milhões de dólares, com foco em:

Delivery ultrarrápido de comida e mercado
Sistema próprio de logística
Melhor remuneração e capacitação para entregadores
Algoritmos de IA para eficiência e personalização

A estratégia? Fazer melhor, mais barato e mais rápido — o tripé 
clássico da guerra de serviços, mas com o poder de um super app.

Modelo de negócios

A Meituan lucra com:

Comissões sobre serviços transacionados
Assinaturas de comerciantes e promoções
Publicidades dentro do app
Serviços financeiros e empréstimos para parceiros

Mas seu verdadeiro poder está nos dados e na malha logística 
que criou: uma inteligência em tempo real da cidade.
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Estratégias únicas

O que sua empresa
pode aprender com a Meituan?

1. Construa um ecossistema, não apenas um app:
A Meituan conecta serviços, logística, parceiros e dados em um 
só ambiente. Pense como uma plataforma, não como um ponto 
de contato.

2. Domine a operação, mas desapareça da experiência:
O consumidor quer fluidez, não marcas em excesso. A Meituan 
mostra que a experiência perfeita muitas vezes é invisível.

3. Trate a cidade como código:
A empresa vê a cidade como um sistema dinâmico — que pode 
ser lido, previsto e otimizado com dados. Isso vale para qualquer 
negócio urbano.

4. Invista em quem entrega:
Um diferencial da Meituan é investir na dignidade e eficiência dos 
entregadores — com capacitação, benefícios e rotas inteligentes. 
O parceiro feliz entrega melhor.

1. Economia de plataforma com hiperlocalização:
Cada bairro é tratado como um ecossistema autônomo — com 
microdados de oferta e demanda. A Meituan pensa como cidade, não 
como rede.

2. Inovação operacional com IA:
O sistema decide a melhor rota, o melhor entregador, o tempo ideal de 
preparo tudo em segundos.

3. Verticalização sem visibilidade:
Ao contrário de empresas que tentam ser visíveis em tudo, a Meituan 
foca em fazer tudo funcionar nos bastidores.
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O que é a Ping An?

A Ping An nasceu como uma seguradora em 1988. Mas, nas últimas décadas, 
se transformou em um colosso de tecnologia com foco em saúde, finanças 
e dados. Hoje, ela é muito mais que uma seguradora: é um ecossistema 
digital completo de saúde e bem-estar, conectando hospitais, médicos, 
pacientes, planos e plataformas com uma base tecnológica robusta.

Ela opera sob a lógica da China moderna: resolver um problema social em 
escala, com o apoio do governo e a força dos dados.

Case: Ping An

De seguradora tradicional a healthtech
 gigante com IA, dados e ambição nacional
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Tudo isso controlado dentro de uma
arquitetura central de dados e algoritmos.

Principais ativos da Ping An Health

1. Good Doctor (                 ):
App de saúde com mais de 400 milhões de usuários 
cadastrados e 40 milhões ativos mensais, que oferece triagem 
por IA, teleconsultas 24h, marketplace de medicamentos, 
agendamento e conteúdo médico.

2. Smart Healthcare:
Uma plataforma usada por mais de 1.000 hospitais e 100 
mil médicos, baseada em IA e machine learning para apoiar 
diagnósticos, prescrição e gestão hospitalar.

3. Plataforma integrada de seguros + saúde:
Usuários podem acessar serviços médicos e ao mesmo tempo 
adquirir produtos financeiros, como planos de saúde, seguro de 
vida e crédito pessoal — tudo no mesmo app.

Telemedicina e triagem com IA
Hospital digital e plataforma de agendamento
Prontuário eletrônico nacional
Seguros integrados com serviços
Rede própria de médicos e clínicas

A resposta da Ping An foi criar um ecossistema digital de saúde verticalizado, 
baseado em:

Estratégia: 

Resolver o problema estrutural da saúde chinesa com tecnologia

A China tem um dos sistemas de saúde mais pressionados do mundo: 
envelhecimento rápido, superlotação hospitalar, escassez de médicos nas 
áreas rurais e um sistema público desigual.
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Modelo de negócio

A Ping An fatura com:

Seguros (vida, saúde, bens, automóvel etc.)
Assinaturas e serviços digitais de saúde
Comissões por uso da plataforma pelos hospitais
Marketplace de medicamentos e exames
Intermediação financeira e vendas cruzadas

Ela monetiza tanto o B2B (hospitais, governos, clínicas) quanto o B2C 
(pacientes e usuários do app).

Estratégias únicas

1. Verticalização total da jornada do paciente:
A Ping An controla desde a prevenção e triagem até o agendamento, 
pagamento e pós-consulta. Isso reduz atritos e melhora margens.

2. IA como infraestrutura invisível:
O algoritmo faz o pré-diagnóstico, agenda o médico certo, sugere 
medicamentos, calcula risco e precifica seguros — tudo em segundos.

3. Plataforma nacional com apoio estatal:
O governo chinês vê a Ping An como parceira estratégica para resolver 
desafios de saúde, incluindo a integração de dados públicos e privados.

4. Integração saúde-finanças:
A lógica é simples: saúde previne custo, seguro cobre risco, dados 
otimizam tudo. A sinergia é poderosa.

Números impressionantes

Receita total do grupo: US$ 180 bilhões (2023)
Avaliação da Ping An Group: US$ 120 bilhões
Mais de 227 milhões de clientes individuais
Cerca de 1 milhão de representantes de vendas e consultores
Base de dados com mais de 1 bilhão de registros médicos
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O que sua empresa pode 
aprender com a Ping An?

1. Pense em dados como ativo principal:
A Ping An é, antes de tudo, uma empresa de dados — saúde é apenas 
o campo onde aplica sua inteligência.

2. Construa ecossistemas, não produtos isolados:
Unir seguro, atendimento e tecnologia cria uma experiência fluida, 
recorrente e com alto valor agregado.

3. Seja um solucionador de problemas públicos:
A Ping An virou gigante porque atacou um problema sistêmico. Quanto 
maior o problema, maior o mercado.

4. Transforme complexidade em simplicidade digital:
A saúde é complexa por natureza. A Ping An digitalizou processos para 
torná-los quase invisíveis para o usuário final.
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O que é a Bytedance?

Fundada em 2012 por Zhang Yiming, a Bytedance começou como uma 
startup focada em notícias personalizadas com o app Toutiao. Mas o grande 
salto veio com o lançamento do Douyin (2016) na China e do TikTok (2017) 
no mundo.

Hoje, a Bytedance é uma das maiores empresas de tecnologia do planeta, 
avaliada em mais de US$ 250 bilhões, com um modelo baseado em 
conteúdo gerado por usuários, algoritmo hiperpersonalizado, live 
commerce e um ecossistema de apps.

Estratégia: 

Reprogramar o consumo com base em atenção, dados e IA

A lógica da Bytedance é simples e brutalmente eficaz:

Você não busca o conteúdo. O conteúdo encontra você.
Isso inverteu o modelo da internet ocidental (baseado em busca 
e social) e criou uma experiência de consumo passiva, viciante e 
personalizada — perfeita para monetizar atenção.

Case: Bytedance

O algoritmo que leu o mundo — e reprogramou
 o consumo, a cultura e o comércio
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Principais produtos e ecossistema

1. Douyin (China):
App de vídeos curtos, com mais de 750 milhões de usuários ativos 
mensais. É uma plataforma completa de mídia, entretenimento e 
e-commerce.

2. TikTok (global):
Mais de 1,6 bilhão de usuários ativos mensais. Plataforma líder de vídeos 
curtos no Ocidente, agora com testes avançados em e-commerce, 
delivery e pagamentos.

3. Toutiao:
Um dos principais apps de leitura de notícias da China, também baseado 
em algoritmo de recomendação.

4. CapCut, Lark, Lemon8, e outros:
Um ecossistema de apps que vão de edição de vídeo a colaboração 
empresarial e redes sociais visuais.

Como o algoritmo funciona

Coleta dados comportamentais em tempo real (scroll, curtidas, tempo de 
visualização, comentários).

Testa vídeos com pequenos grupos e os distribui com base em 
performance.

Refina continuamente o conteúdo mostrado para cada usuário com base 
em microinterações.

Cria uma feed de descoberta infinita, que mistura entretenimento,
educação, opinião e… produtos.

Resultado: altíssimo tempo de uso (média de 95 minutos/dia na China) 
e uma máquina de geração de tendências e compras impulsivas.
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Monetização e e-commerce

Anúncios baseados em performance (P4P)
Live selling / live commerce:

Douyin não é só entretenimento: é o novo shopping center da China.

Números impressionantes

Faturamento da Bytedance: US$ 120 bilhões (2023)
Receita de e-commerce no Douyin: US$ 200 bi GMV
Crescimento no Brasil: TikTok lidera entre os jovens e avança em conteúdo 
de vendas

Estratégias únicas

1. Algoritmo como core do negócio:
Mais do que produto, o algoritmo é a fundação — toda a empresa gira 
em torno dele.

2. Do conteúdo à conversão sem sair do app:
Ao integrar conteúdo, comunidade e compra, a Bytedance criou um 
funil contínuo e invisível.

3. Criadores como motor do ecossistema:
A empresa incentiva microinfluenciadores e vendedores autônomos — 
o criador vira o vendedor.

4. Iteração extrema e cultura de testes:
A Bytedance lança centenas de testes semanais em produtos, features 
e formatos.

Em 2023, o Douyin movimentou mais de US$ 200 bilhões em vendas, com 
influenciadores e marcas vendendo produtos ao vivo.

Comissão sobre vendas (take rate)
Moedas virtuais, gorjetas e gifting
Integração com logística própria e parceiros
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O modelo chinês que o TikTok
está testando no Ocidente

O que já acontece no Douyin está sendo testado no TikTok:

TikTok Shop com logística integrada
Live commerce com influenciadores
TikTok Ads for Business
TikTok Pay
Modelo de afiliados, criadores e vendedores locais

A ambição da empresa é clara: transformar o 
TikTok em um super app global.

O que sua empresa pode 
aprender com a Bytedance?

1. Personalização não é tendência — é infraestrutura competitiva.

2. Atenção é a moeda mais valiosa. Invista onde ela acontece.

3. Unir conteúdo e comércio cria novos canais de vendas invisíveis.

4. Pense como plataforma, não como produto isolado.

5. Crie sistemas onde usuários trabalham para você — como 
criadores, vendedores e curadores.
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O que é a Huawei?

Fundada em 1987 por Ren Zhengfei, ex-oficial do Exército Popular de 
Libertação, a Huawei começou como uma pequena distribuidora de 
equipamentos telefônicos. Em três décadas, tornou-se uma das maiores 
empresas de tecnologia do mundo, com atuação em telecomunicações, 
smartphones, data centers, cloud, IA e até carros inteligentes.

Mesmo com sanções severas dos EUA desde 2019, a Huawei não apenas 
sobreviveu, mas reorganizou sua estratégia para reduzir dependência de chips 
e do Ocidente, mantendo seu papel central no avanço tecnológico da China.

Case: Huawei

Tecnologia com ambição estatal:
Inovação, disciplina e resistência estratégica
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Estratégia:

Inovação com coordenação estatal e foco de longo prazo

A Huawei é o símbolo do modelo híbrido chinês: uma empresa formalmente 
privada, mas altamente alinhada ao plano nacional de desenvolvimento 
tecnológico, com apoio direto do governo em diversas frentes — financiamento, 
proteção, estímulo à exportação e incentivos à inovação.

É também uma das empresas que mais investem em P&D no mundo (mais 
de US$ 23 bilhões por ano), com mais de 114 mil engenheiros e dezenas de 
centros globais de pesquisa.

Atuação estratégica

1. Infraestrutura de telecomunicações:

     Líder global em 5G (apesar das sanções).
     Fornece redes para mais de 170 países.
     Pioneira agora no 6G.

2. Dispositivos inteligentes:

      Já foi top 2 em smartphones, mas caiu após o corte do Android e chips.
     Retorna com novos aparelhos com chips próprios (Kirin 9000S) e
     HarmonyOS.

3. Cloud, data centers e IA:

     Compete com Alibaba Cloud e Tencent Cloud.
     Investe pesado em infraestrutura para governo e empresas estatais.

4. Smart cars e carros elétricos:

    Parceira de marcas como AITO e Seres.
    Desenvolve sensores, sistemas operacionais e cockpits digitais.
    Lançou veículos com vendas expressivas em 2024 e 2025.
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Números impressionantes

Faturamento em 2023: US$ 99 bilhões
Investimento em P&D: 23,3 bilhões (23% da receita)
207 mil funcionários — 55% em P&D
Presença em mais de 170 países

Estratégias únicas

1. P&D como eixo central e não custo:
     Mais engenheiros do que gerentes. Inovação contínua como
mentalidade.

2. Resiliência e substituição estratégica (“tech decoupling”):
     Desenvolveu seu próprio ecossistema de chips, sistema operacional
(HarmonyOS), nuvem e IA após sanções.

3. Apoio estatal sem controle direto formal:
     Recebe incentivos, participa de consórcios nacionais e alinha suas
metas aos planos quinquenais da China.

4. Presença global com adaptação local:
        Embora seja uma gigante estatal de fato, atua em mercados emergentes 
com discurso de inclusão digital.

5. Foco em setores de infraestrutura crítica:
     Cloud pública e privada, redes nacionais, data centers para governos.
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Huawei como espelho da estratégia chinesa

A Huawei é o “case” mais simbólico da tese do livro The New China Playbook 
— onde o Estado aponta a direção e as empresas executam com eficiência.

É um projeto de nação disfarçado de empresa privada, que desafia a lógica 
liberal ocidental.

Mesmo com pressões internacionais, ela conseguiu manter sua relevância 
global, reposicionar seu portfólio e liderar a nova fase da tecnologia chinesa 
— com IA, smart cities e veículos conectados.

O que sua empresa pode 
aprender com a Huawei?

1. Inovação exige disciplina de longo prazo.

2. Ter infraestrutura própria (como OS ou chips) pode ser caro — 
mas é o que garante soberania.

3. Alinhar-se a políticas públicas pode criar oportunidades gigantes.

4. Resiliência é estratégica: prepare sua empresa para sobreviver a 
rupturas externas.

5. Foco em setores críticos — onde velocidade, dados e controle 
fazem a diferença.
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O que é a Pinduoduo (PDD Holdings)?

Fundada em 2015 por Colin Huang, a Pinduoduo surgiu como uma 
plataforma de social commerce — onde amigos se unem para comprar 
juntos, conseguir descontos e compartilhar ofertas em redes como 
WeChat. Menos de cinco anos depois, já era uma das maiores plataformas 
de e-commerce da China.

Em 2022, a empresa lançou a Temu, voltada ao público internacional. Em 
menos de dois anos, Temu se tornou um fenômeno global: mais de 50 
milhões de usuários mensais nos EUA, operações em mais de 40 países e 
publicidade massiva em mídias como o Super Bowl.

Hoje, a holding PDD já vale mais que a Alibaba no mercado americano 
(Nasdaq), desafiando o domínio estabelecido do e-commerce chinês e global.

Case 8: Pinduoduo & Temu

O poder do social commerce e da eficiência invisível
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Estratégia central: 

Copy — Transform — Combine

1. Copy: copiou o modelo de e-commerce tradicional (tipo Taobao, 
Shopee, Amazon).

2. Transform: transformou em algo hipersocial, gamificado, com 
descontos coletivos e base em redes pessoais.

3. Combine: juntou isso à obsessão por eficiência de supply chain, 
integração vertical e algoritmos de precificação.

 Principais diferenciais

Modelo de social commerce

• Usuários são incentivados a compartilhar links com amigos para 
desbloquear melhores preços.
• Recompensas por engajamento, gamificação e sentimento de “caça à 
pechincha”.
• App viciante, com linguagem visual semelhante a TikTok — mas voltado 
ao consumo.

Algoritmo + logística

Algoritmos que otimizam compras por volume e localização.
Compra direta de fábricas — modelo “consumer-to-manufacturer” (C2M).
Logística própria altamente eficiente e enxuta.

Temu e a estratégia global

Temu oferece produtos extremamente baratos, com entrega global e 
foco total em conversão.
Opera com prejuízo por produto, subsidiado pela empresa, para ganhar
mercado (estratégia de “blitzscale”).
Usa dados da operação na China para entender padrões globais de 
consumo e otimizar catálogo.
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Números de impacto

Valuation da PDD (2024): US$ 195 bilhões
Faturamento 2023: US$ 35 bilhões
Mais de 750 milhões de usuários ativos anuais na China
Temu presente em mais de 45 países (incluindo EUA, Canadá, Brasil e 
Europa)
Aplicativo mais baixado nos EUA em 2023

Por que funciona tão bem?

1. Exploração do comportamento humano:

      A Pinduoduo entendeu que o consumidor quer se entreter, sentir que
está ganhando e pertencer a algo — não apenas comprar.
     Transformou consumo em experiência social.

2. Eficiência operacional oculta:

       Enquanto o front-end parece simples e barato, o back-end é altamente
sofisticado em dados e logística.
     Evita armazéns centrais: conecta consumidor diretamente ao
fabricante.

3. Subsídios agressivos com paciência de retorno:

     Modelo de crescimento a qualquer custo — com forte apoio de
investidores.
     Aposta de longo prazo na fidelização global.

4. Mentalidade ágil e anti-burocrática:

     Estrutura organizacional leve, sem camadas pesadas de gestão.
     Foco extremo em performance e dados.
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1. Transforme o consumo em experiência social.
O produto não vai mais até o cliente — o cliente encontra o produto 
no seu feed. Isso muda tudo.

2. Gamifique, engaje e torne seu funil divertido.
A jornada não precisa ser linear — pode ser viciante.

3. Integre com a cadeia de valor.
Reduza intermediários, conecte cliente e fornecedor com 
transparência e inteligência de dados.

4. Velocidade e teste constante vencem perfeição.
Temu testa centenas de formatos de UX e pricing ao mesmo tempo 
— e adapta em tempo real.

5. O futuro do e-commerce é social, visual e orientado por algoritmo.

O que sua empresa pode aprender 
com Pinduoduo / Temu?
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Case: Freshippo

O que é a Freshippo (Hema)?

A Freshippo, também conhecida como Hema, é a rede de supermercados 
inteligente do grupo Alibaba. Lançada em 2015 como um experimento, ela 
se transformou no principal laboratório de retail tech da China — fundindo 
físico e digital em um modelo chamado “New Retail”.

Mais do que uma loja, a Hema é um ecossistema que mistura supermercado, 
restaurante, dark store, centro logístico e aplicativo de delivery — tudo em 
um só lugar.

Estratégia central: 

OMO — Online Merges with Offline

A Hema nasceu com o propósito de dissolver as barreiras entre o varejo físico 
e o digital. Ao contrário do “e-commerce com loja” ou do “supermercado com 
app”, ela foi criada já integrada, com o smartphone como ponte entre os 
mundos.

Tudo na loja é pensado para atender tanto o cliente presencial quanto o 
online, com os mesmos estoques, preços, dados e interface.

O supermercado do futuro já é real — e está na China
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Como funciona?

Loja inteligente e logística acoplada

Cada loja funciona como centro de distribuição para entregas em até 30 
minutos num raio de 3 km.
Funcionários correm pelas gôndolas para montar pedidos, que são 
levados por trilhos suspensos até a expedição.
Estoque em tempo real, rastreável por blockchain, especialmente em 
carnes, frutos do mar e produtos frescos.

Tudo via app

O app Hema é obrigatório para comprar na loja: ele escaneia produtos,
sugere receitas e paga a conta.
Histórico de compras, recomendações personalizadas e promoções
exclusivas.
A compra pode ser concluída online mesmo dentro da loja — e vice-versa.

Sandbox de testes

A Freshippo é usada pela Alibaba para testar novos modelos de
precificação, layout, experiência do usuário, embalagens e integrações 
com IA.
Serve como laboratório vivo para o que pode ser escalado na Cainiao
(logística) ou Alipay (pagamento).

Números e impacto

Mais de 300 lojas físicas na China, com forte presença em grandes 
centros urbanos.
Mais de 60% das vendas são feitas online, mesmo com o cliente visitando
fisicamente.
Crescimento anual superior a 30% desde 2017.
Produtos frescos representam mais de 50% do faturamento.
Sistema de rastreabilidade com blockchain em quase 100% das carnes e 
frutos do mar.
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Eficiência invisível

A loja é layoutada para logística, com as gôndolas organizadas para 
otimizar o picking e os corredores divididos por zonas.
Algoritmos definem a disposição dos produtos com base em dados 
locais de consumo.
A mesma equipe atende online e offline — com produtividade mensurada 
em tempo real.

1. Design de experiência centrado no digital, não no físico.
Mesmo no mundo offline, o digital deve ser o cérebro da operação.

2. Transforme cada ponto de contato em coleta de dados.
O carrinho de compras é uma fonte de inteligência — se for digitalizado.

3. Logística e experiência não podem ser separadas.
O segredo do encantamento está nos bastidores: tempo de entrega, 
estoque e recomendação personalizada.

4. Use seu espaço físico como laboratório.
Cada loja pode ser um sandbox de inovação. Teste antes de escalar.

5. Integre canais com perfeição.
O cliente é um só. A experiência, os dados e o atendimento também 
devem ser.

O que sua empresa pode 
aprender com a Hema?
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Case: Xiaomi

O que é a Xiaomi?

A Xiaomi nasceu em 2010 com uma proposta ousada: criar produtos 
tecnológicos de alta qualidade por preços radicalmente mais baixos, sem 
abrir mão de design, performance ou inovação. Mas seu diferencial real não 
está apenas no preço — está em sua estratégia de comunidade, eficiência 
operacional e ecossistema integrado.

Hoje, é muito mais do que uma fabricante de smartphones: é um ecossistema 
de mais de 400 dispositivos conectados, indo de fones de ouvido a 
purificadores de ar, de TVs a lâmpadas inteligentes, todos controlados por 
um app central: o Mi Home.

Tecnologia de ponta, preços acessíveis 
e uma comunidade apaixonada

Estratégia central:

Eficiência extrema + comunidade + ecossistema

A Xiaomi opera com margem de lucro limitada intencionalmente (menos 
de 5% sobre hardware), apostando no volume, na fidelidade do cliente e na 
receita recorrente de serviços digitais. Ela aposta que o usuário, satisfeito com 
o smartphone, comprará também a pulseira fitness, a TV, o robô aspirador — 
tudo com a mesma identidade e controlado no mesmo app.
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Pilares da estratégia

1. Desenvolvimento com feedback da comunidade

    Desde o início, a MIUI (interface Android própria) foi criada com base 
em feedback contínuo de usuários em fóruns.
      Comunidade ativa ajudando a testar funcionalidades, sugerir melhorias 
e promover organicamente a marca.

2. Supply chain enxuto e ágil

   Produção limitada por lote e lançamento em “flash sales”, evitando 
excesso de estoque e reduzindo riscos.
    Vendas majoritariamente diretas, com foco em canais digitais e lojas 
próprias com design Apple-like.

3. Ecossistema de dispositivos IoT

     A empresa investe e acelera startups que desenvolvem produtos 
para o ecossistema Xiaomi — como smart kettles, balanças e câmeras.
     Mais de 400 milhões de dispositivos conectados já fazem parte do
ecossistema global.

4. Globalização inteligente

    Expansão internacional focada em mercados emergentes e jovens
consumidores.
    Presente em mais de 100 países. É uma das marcas líderes em Índia, 
Europa Oriental e América Latina.

Números e impacto

Mais de 600 milhões de usuários ativos da interface MIUI.
Faturamento global (2023): acima de US$ 40 bilhões.
Lucro líquido superior a US$ 2,5 bilhões.
Segundo maior player em smartphones em vários mercados emergentes
(atrás apenas da Samsung).
Líder global em dispositivos vestíveis (Mi Band, smartwatches).
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Diferenciais estratégicos

Marca como movimento: a Xiaomi não é vista como uma empresa, mas
como um coletivo digital de fãs e criadores.

Preço como arma, não como fraqueza: o baixo custo não significa baixa
qualidade — é um símbolo de eficiência.

Super app de hardware: o Mi Home funciona como um “super app de
devices”, integrando dados, controle e personalização.

O que sua empresa pode 
aprender com a Xiaomi?

1. Construa junto com a comunidade.
Usuários podem ser desenvolvedores, vendedores e defensores da
marca — se forem ouvidos de verdade.

2. Ecossistemas geram recorrência e dependência.
Quando o cliente compra o segundo produto, a fidelidade cresce. No
quinto, ele vira fã.

3. Eficiência é estratégia, não obrigação.
Operar com margens pequenas pode ser sustentável se você dominar 
a cadeia e criar valor em outros pontos.

4. A simplicidade ganha.
Uma plataforma central, uma estética visual clara, uma integração
fluida. Isso fideliza mais que campanhas caras.

5. O design importa — mesmo no baixo custo.
Boas experiências visuais e de uso não são exclusivas do luxo. Elas 
são uma forma de respeito com o cliente.
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O que é a Pop Mart?

A Pop Mart é uma empresa chinesa que transformou o mercado de 
brinquedos colecionáveis em um fenômeno cultural e financeiro. Fundada 
em 2010, a marca se tornou conhecida por suas miniaturas de designers 
famosos, vendidas em caixas-surpresa (blind boxes) que misturam
exclusividade, arte, escassez e sorte.

Mas o segredo do seu sucesso vai muito além da estética “fofa” (kawaii). A Pop 
Mart criou uma nova categoria de consumo — o “luxo acessível emocional” 
— que mistura arte de rua, marketing digital, gamificação e construção de 
comunidade.

Case: Pop Mart

O novo luxo chinês: escassez, storytelling  
o brinquedo como culto
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Estratégia central: 

Desejo + surpresa + escassez

A Pop Mart não vende brinquedos, vende experiências de descoberta e 
pertencimento. A caixa-surpresa faz parte do jogo: o consumidor compra 
sem saber qual boneco virá, e isso cria uma dinâmica de coleção, troca e 
obsessão.

É o modelo gacha (inspirado em máquinas japonesas de cápsulas) aplicado 
com inteligência de mercado e branding global.

Como funciona

O cliente compra uma blind box de uma coleção específica (como “The 
Monsters”, “Molly” ou “Labubu”), mas não sabe qual personagem virá.
Algumas figuras são ultra raras, o que estimula a recompra e a 
especulação.
As coleções têm edição limitada e esgotam rapidamente.
A empresa vende nas lojas físicas, e-commerces, vending machines
automatizadas (“robo shops”) e plataformas de revenda.
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1.Personagens icônicos e artistas-celebridades

   Artistas como KENNYSWORK e Ayan Deng se tornaram marcas 
próprias.
      O design é protegido por copyright e tem narrativa própria, com 
histórias que os fãs acompanham.

2.FOMO como estratégia

     Lançamentos constantes com tiragens limitadas.
    Fãs fazem fila, acompanham spoilers e participam de comunidades 
de troca (inclusive no WeChat).

3.Varejo inteligente e presença física imersiva

     Mais de 500 lojas físicas e 2.500 robo shops em todo o mundo.
     Lojas-conceito com arquitetura artística e eventos exclusivos.

4. Expansão global com foco cultural

    Forte crescimento fora da China, principalmente em Hong Kong, Japão, 
EUA e Sudeste Asiático.
    Colaborações com marcas globais (Disney, Hello Kitty, Harry Potter 
etc.).

Pilares da estratégia

Números e impacto

Receita em 2024: 13 bilhões de yuans (≈ US$ 1,8 bilhão) — crescimento 
de 106,9%.
Lucro líquido ajustado: 3,4 bilhões de yuans (≈ US$ 472 milhões).
Vendas internacionais cresceram 375%, chegando a quase 5,1 bilhões de 
yuans.
Produtos vendidos em quase 100 países.
As principais linhas (The Monsters, Molly, SKULLPANDA e Dimoo)
representam a maior parte da receita.
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Por que funciona?

Escassez real + senso de comunidade + storytelling de personagens.
A empresa domina a psicologia do colecionador: recompensa 
intermitente, progressão, identidade.
As figuras viram objeto de status em nichos urbanos, como sneakers e 
streetwear.

1. Storytelling transforma produto em desejo.
Crie narrativas, dê identidade ao que vende — as pessoas querem
histórias, não apenas coisas.

2. Escassez bem dosada gera valor.
Não tenha medo de limitar, lançar por tempo curto ou criar raridades. A 
escassez aumenta a percepção de valor.

3. Surpresa é uma poderosa alavanca.
Adicione elementos inesperados em sua experiência de compra. A Pop 
Mart ganha vendendo incerteza — e o cliente ama.

4. Construa comunidade, não audiência.
Os fãs da Pop Mart se organizam, trocam, colecionam juntos. Isso
prolonga o ciclo de vida do cliente e do produto.

5. O luxo pode ser emocional, não apenas caro.
Status hoje vem do pertencimento, da singularidade e da estética. Um
brinquedo pode ser tão valioso quanto uma bolsa de marca — se tocar 
algo mais profundo.

O que sua empresa pode 
aprender com a Pop Mart?
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Shein, Nio, Didi, Baidu Apollo e outras apostas do futuro

A nova geração de empresas chinesas já não quer apenas competir com 
o Ocidente — quer reinventar categorias, acelerar tecnologias e exportar 
modelos inéditos. Elas se apoiam em fundamentos típicos do modelo chinês: 
escala, dados, velocidade e apoio estatal estratégico.
A seguir, os principais destaques entre as emergentes que moldam o futuro 
da China — e talvez do mundo.

Shein: A máquina global de fast fashion por dados

O que é: A Shein é uma gigante chinesa do e-commerce de moda, focada 
em roupas baratas e atualizadas em tempo real. Embora tenha sede 
fiscal em Cingapura, opera com inteligência artificial, big data e fábricas 
hiperconectadas na China, abastecendo o mundo inteiro com preços e 
velocidade imbatíveis.

Estratégia:

Produção sob demanda: testam coleções com poucos itens, escalam só 
o que vende.
Mais de 6.000 novos produtos por dia no catálogo.
Usa dados de navegação, comportamento e buscas para criar novos
designs.
Aposta em microinfluenciadores e redes sociais para viralizar.

Case: Emergentes da Nova China
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Aprendizado:

Tecnologia + cadeia de suprimentos local pode competir globalmente.
A logística não é um gargalo, mas uma vantagem — quando o design está 
integrado ao algoritmo.

Nio: O Tesla chinês com alma de ecossistema

O que é: Fundada em 2014, a Nio é uma montadora premium 
de carros elétricos e uma das grandes apostas da China para 
rivalizar com a Tesla. Vai além dos veículos: cria um ecossistema 
completo com casas-clube para clientes, assistente por IA, 
serviços premium e assinatura de baterias.

Diferenciais estratégicos:

Troca de baterias em vez de recarga: estações automáticas trocam 
baterias em menos de 5 minutos.
Plataforma de IA embarcada (Nomi) e cockpit inteligente.
Comunidade forte: encontros, eventos e relacionamento contínuo com 
donos dos carros.
Atua também como provedor de tecnologia para outras montadoras.

Aprendizado:

Produto + serviço + comunidade + dados = fidelização e diferenciação.
A disrupção não vem só do veículo, mas da experiência completa.

Didi: Mobilidade como infraestrutura nacional

O que é: A Didi é a maior plataforma de mobilidade urbana 
da China (equivalente à Uber). Com mais de 550 milhões de 
usuários e milhões de motoristas, ela não é só uma empresa de 
ridesharing — é um pilar de dados urbanos e logística urbana 
inteligente.
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Modelos de atuação:

Ridesharing, táxis, bikes, scooters, entregas e até veículos autônomos.
Parcerias com cidades para desenhar soluções de tráfego, segurança e 
infraestrutura.
Uso intensivo de IA para roteamento, segurança e eficiência.

Desafios e oportunidades:

Já enfrentou embates regulatórios e foi retirada da bolsa de NY, mas 
está se reposicionando como parceira estratégica do governo chinês em 
mobilidade nacional.

Aprendizado:

Pense sua empresa como infraestrutura — não apenas como serviço.

Baidu Apollo: O futuro da mobilidade 
autônoma e cidades inteligentes

O que é: Baidu é o Google chinês, mas sua divisão Apollo 
é o coração das ambições da China em direção a carros 
autônomos e cidades conectadas. Em Beijing e outras 
cidades, já opera robotáxis comerciais em zonas específicas.

Diferenciais:

Desenvolvimento completo de software, sensores e mapeamento em 
nuvem.
Parcerias com fabricantes locais e internacionais.
Opera zonas de teste com regulação especial (como Yizhuang, em 
Beijing).
Integra-se com o sistema de transporte público, pagamentos digitais e 
cidades inteligentes.
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Aprendizado:

Para criar o futuro, o ambiente precisa permitir teste real:
sandbox + dado + escala.
A regulação é uma alavanca, não um freio — se bem coordenada.⸻

Outras empresas promissoras

Xpeng: concorrente direto da Nio, com foco em inovação e IA.
Zeekr (do grupo Geely): carros elétricos premium voltados para o 
mercado jovem urbano.
DJI: maior fabricante mundial de drones, com aplicações em imagem,
agricultura, segurança e transporte.
Hikvision: gigante de câmeras e IA para segurança — altamente 
controversa, mas dominante.

O que essas emergentes 
ensinam?

1. A nova China é high-tech e ambiciosa.
Ela quer dominar não só mercados, mas também padrões 
tecnológicos — de mobilidade a moda.

2. Velocidade é construída no sistema.
Com sandbox regulatórios, incentivos estatais e cultura de 
experimento rápido, essas empresas aprendem e escalam mais 
rápido.

3. O ecossistema é a nova vantagem competitiva.
Nio, Baidu Apollo e Didi não vendem produtos. Criam plataformas 
integradas com dados, serviços e fidelização.

4. O branding muda com o tempo.
Shein, Pop Mart e Nio mostram que marcas chinesas podem ser 
aspiracionais fora da China — quando têm narrativa, agilidade e 
comunidade.
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CONCLUSÃO

O que a China ensina — e como aplicar mesmo fora da 
China

A próxima década será do oriente — ou de quem aprender com ele.

A China não é um modelo a ser copiado. Nem um inimigo a ser combatido. 
Ela é um espelho estratégico — que nos mostra, com brutal clareza, o que é 
possível quando propósito de longo prazo, coordenação sistêmica e cultura 
de aprendizado se alinham.

Enquanto o Ocidente debate, a China executa.
Enquanto nos dividimos em ciclos eleitorais, ela traça metas para 2049.
Enquanto nos perdemos em silos, ela constrói ecossistemas.

É fácil criticar os métodos chineses. Mais difícil é olhar para dentro e 
reconhecer nossas inércias, medos e falta de visão. A verdadeira lição da 
China não está em suas empresas, mas em sua mentalidade.

A “mentalidade China”: o que é e por que importa

Depois de estudar seus modelos de negócio, suas estratégias de Estado e 
suas empresas emergentes, fica claro que o verdadeiro diferencial da China 
é um mindset coletivo de progresso disciplinado. Isso se traduz em:

1. Pragmatismo radical: não se trata de ideologia, mas de resultado. A 
China copia, transforma, testa, erra e ajusta — rápido.
2. Velocidade com propósito: não é pressa vazia. É uma máquina 
sincronizada para atingir metas nacionais claras, com flexibilidade tática 
e ambição estratégica.
3. Aprendizado sistêmico: empresas, cidades, universidades e o governo
operam como uma rede viva. O sucesso de um é o aprendizado do outro.
4. Alinhamento entre discurso e ação: quando o governo diz que vai 
dominar carros elétricos ou IA, empresas privadas recebem incentivo 
real, metas claras e liberdade para inovar — com cobrança por resultado.

Essa mentalidade, mais do que qualquer tecnologia ou produto, é o que 
permite à China fazer em uma década o que o Ocidente leva duas para tentar.
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O que aplicar
Mesmo fora da China

Não temos partido único, nem cultura confucionista, nem a mesma escala. 
Mas há lições poderosas que empresas e governos do Brasil e do mundo 
podem aplicar:

1. Tenha clareza de longo prazo — e disciplina no curto.
Missão sem execução é só propaganda. Mas execução sem 
missão é só correria. A China mostra como alinhar as duas 
pontas com consistência.

2. Crie “zonas de teste” na sua empresa.
Não tente transformar tudo de uma vez. Faça como o governo 
chinês: crie espaços protegidos para testar novas ideias com 
regras diferentes e dados rápidos. Inove no real, não só no 
PowerPoint.

3. Descentralize a execução, centralize o norte.
Como os prefeitos empreendedores, líderes locais com 
autonomia (e cobrança) fazem sua organização se mover com 
mais velocidade e criatividade.

4. Coloque dados e tecnologia no centro — mas com propósito.
Não basta digitalizar. O dado precisa orientar decisões, 
antecipar problemas e acelerar resultados. E a IA precisa servir 
à estratégia, não ao hype.

5. Enxergue o Estado como aliado — não apenas como barreira.
Em setores como saúde, mobilidade, educação e energia, o 
setor público pode ser co-investidor, canal de escala e parceiro 
estratégico. Com profissionalismo e interesse mútuo, é possível.
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A China não é perfeita.
Mas está em movimento.

Nada disso significa idealizar a China. Seus modelos têm riscos, limitações e 
contradições. A censura, a opacidade de algumas políticas e a repressão de 
liberdades civis são questões reais.

Mas, em um mundo em que o Ocidente parece girar em círculos, a China 
está em linha reta — para frente.

Quem quiser liderar nos próximos anos terá que escolher:
ficar preso às suas certezas do passado, ou aprender com quem está 
redesenhando o futuro.

A China não é o futuro.
Mas entender a China pode ser o diferencial entre estagnar e evoluir.

E essa decisão, ao contrário do que parece, não é geopolítica.
É pessoal. E começa agora.
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