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trinsito Je 53c Paulo, com
uma Brasilia, provavelmente
ano 77, com um emblema da
Audi. E o que dizer da pirataria
quc promove a venda dos mais

variados produtos de grife, in-
clusive cont algumas imitagoes
que, vamos admitir, siio bem
parecidas com as originais?
Basta nos gh

tplﬂtlrmnmwuwlnils-
mo que ird mudar a5 relagdes
entre empresas ¢ a forma de

de desconto, ali mesmo, na
avenida Paulista, para encon-
trar bolsas “Louis Vitton™ a

conduzir estralégias negociais bem mais populares. E
neste novo milénio. vai dizer quc as Patricinhas
Muitas munoaes.mm nilo compram!
sem Cheg: no ir mo-
quempmkﬂmmdemw mento no terceiro milénio em
va forma de keiretsw,  associs-  que o consumidor comega a
o de negbcios i moda j perceber que marca néo tRz
54, por forga de fitores como: 1) feliidade e o desafio passa a
a i que (ma a cco- acr }nsumlcme associar marca
nomia vulnerivel a dipidas mu- ualidade e prego justo.
independents da proxi- Afm oferta & o que nilo falta,
midade geogrifica, em mzio de O que falta & dinheiro no bolso
ocorréncias i liveis, do vi-
Como lerrorismo, guerras, ques-  vemos o dilema entre eguili-
thes politicas ¢ religiosas, a me-  brar investimentos na constru-
teorologia ou o discurso do pre-  ¢do de marca ¢ desenvolver
sidente do Fed; 2) uma concor-  produtos inovadores, de alta
réncia pautada qualidade ¢ com
mmmpdn Nesta era, a prego que caiba
inovagio ¢ forca no bolso do
da infleéncia ¢ do marca se tormou cliente cada vez
poder.de dzs&o um bem t&o ou mnis;:ige:;; e
do consumidor na com forte poder
formatacdo de no- ] MAIS IMportante  ge negociagio.
- vos produtos ¢ ser- que o produtp  Aos poucos as-
vigos; ¢ 3)a nscen- . sistimos o ruir da
sio de ativos in- em sua 8sséncia cm da fideliza-
tangiveis (marcas, ds marcas,

conduzirem

urn bam network ¢ serem fiis)

' frente aos ativos tangiveis (ca-
pital de giroe, bens méveis e

E por conta dissn que as em-
presas ndo encontrardo mais
condiges de sobrevivéncia ca-
50 n#0 souberem integrar gru-
pos de negdcios. Se estiverem
focadas apenas em seus pro-
prios investimentos ¢ ndo pen-
safem em como reinventar
seus negbclm por agdes co-

para o desenvolvi-

mento de noves produtos, sc
nie soubcrem se associar para
nmecedores,

venios que sustentaram o avan-  ratear custos de
¢o da producio e da distribuicio ~ se nllo compartilharem inova-
- em largd escala, como a luz elé-  gdes tecnoldgicas, se ndo agre-
lmn.anﬂqumnm,owlé- garem valor aos seus servigos
gralo, o telefone, o aulomdvel, o unindo o expertise ¢ a forga de
- avido a jato c 0 microchip, o su-  suss marcas, & certo que nio
' m&mo«p«nﬂomb— irfio eonseguir realizar sonhos
em grande parte pelo deconsmdeqnm]iniose
mmuamam preende com propag:
dos ativos que viabilizaram a - 2 ou
dustrializagio, ainda havia mui- Portanto, leilor, ja nio basta
10 ¢ que inventar para satisfarer lwumhlmﬁpndww
o&zﬁjndemmcbtlm nlém Uma marca tem de gerar
.que s¢ encantavam fi Um negdcio nio atin-
com cada novidade que gigantes  ge sua plenitude apenas porgque
do mundo da apre- mmbmmoumnm
" 80 J E i dvel o casa-
!' = Mas nio bastava ter um pro- menlo da com ino-
duto' novo para encher os co-  vaglo e, muilo importante,
. fres. A concorréncia ¢ inerente.  acesso a0 do, o que se di

uapu:lmuu o avango dos
mlu.mnc&u 0 sur-
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" da tulwlaan trouteram a ur-

com prego campetitivo ¢ rela-
cionamento com inda cadeia de
valor; de empregados a fornece-
duu.ded.mri‘bmhunrcmu—
e de c fidis

it ’nlsuén sinda se lembra desta
'palavm? — para construir mar-
cas fortes, seduzir e Nidelizar o
. consumidor. A propésito,
r qumd‘niuqmmnmnqmn-
‘cém-nascida como o Google
poduer mais recall do que

formadlores de opiniio a noves
consumidores, principalmente

cios a ferramenta de relaghes
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