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1. A EMPRESA MADE IN BRASIL

1.1. APRESENTACAO DO JOGO

No BUSINESS SIMULATION, competem oito equipes de até cinco
participantes que através do simulador SIND cria um ambiente empresarial do setor
industrial. As empresas simuladas sao sociedades anénimas de capital aberto tendo,
portanto, suas acOes cotadas na Bolsa de Valores. Cada participante deve
corresponder a uma das diretorias da empresa, sendo elas Vendas, Producao,
Recursos Humanos e Financeira. A conducdo da simulagéo ficard a cargo de um
participante denominado “Coordenador”, que sera o responsavel pela definicao das
variaveis macroeconémicas.

O jogo acontece durante nove periodos, sendo que o primeiro é para teste.
Cada periodo corresponde a um més virtual onde cada equipe toma as decisdes
sobre: precos, propaganda, promocdo, desenvolvimento e volumes de producéo,
namero de trabalhadores, salarios, beneficios, capacidade da fabrica, empréstimos,
aplicacoes financeiras e distribuicdo de dividendos.

A simulacao inicia com a distribuicao de relatérios empresariais e de um jornal
informativo, intitulado “A Gazeta”, que é editado pelo coordenador. No 1° periodo, 0s
relatorios sao iguais para todas as empresas, e assim partem de um mesmo ponto de
partida. Os relatorios da Gazeta sédo instrumentos basicos para que a empresa tome
as decisdes para o préximo periodo (trimestre). Outros relatérios e graficos podem ser
utilizados na tomada de deciséo, que devera ser inserida no simulador SIND, que ao
processar estas decisdes, gera um novo relatério. O coordenador da simulagéo entéo
edita um novo jornal que, juntamente com 0s novos relatérios, permitirdo um novo

processo de tomada de decisdes, e assim em diante.



Figura 1 - Fluxo de tomada de decisfes.
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Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).

1.2. BOLSA DE VALORES

As agOes das empresas sofrem dois tipos de influéncias que determinam suas
oscilagdes na Bolsa de valores. O primeiro caso é a situacdo geral do mercado de
capitais, onde as oscilacfes resultantes desta situacao séo reflexos de indicadores
macroecondmicos. As variacdes de precos das acdes resultantes desta oscilacao se
dardo em igual intensidade entre as empresas, nao alterando a relacao de preco entre
suas acoes. Outra influéncia é o desempenho individual das empresas, resultante da
boa ou ma gestdo das mesmas. O desempenho € avaliado pelos indicadores de
Patrimonio Liquido, Margem de Lucro Liquida, Rentabilidade do Ativo, Participacéo
nas Vendas, Endividamento Total e Capital Circulante Liquido.

Todos os indicadores tém o mesmo peso, com excecao do Patrimdnio Liquido,
gue possui peso 3. A empresa que alcanca o melhor desempenho no conjunto destes
indicadores tem suas acdes mais valorizadas, e caso tenho um desempenho muito
ruim, a empresa pode ficar fora da Bolsa de Valores. Caso ocorra capitalizacao por
meio de oferta primaria de acdes, este valor sera deduzido do PL para efeito de calculo
das futuras acdes. Havendo este tipo de capitalizacdo ela sera informada na proxima

Gazeta.



1.3. RELATORIOS

Os relatérios contém todas as informacdes para as tomadas de decisoes,
sendo estes: Contabil, Mercado, Operacional e a Gazeta. Tirando o relatorio
operacional que é confidencial para a empresa, os demais estédo todos disponiveis de
forma igualitéria entre todas as empresas participantes.

a) Relatério Contébil: Apresenta o Balango Patrimonial (BP) e a Demonstracao de

Resultados do Exercicio (DRE). Traz informacfes importantes da empresa e

Seus concorrentes.

Figura 2 - Relatorio Contabil - Periodo 1 - teste.

Periodo

Relatério Conté bil Simulacio Industrial - Bernard®

BALANCO PATRIMONIAL - BP

Ativo Mf;g':: CREPD2 Empresa3 QUATTRO Empresa5 Empresa 6 Empresa 7acreditoBr.S&A
Caixa 254.510 254,510 254.510 254.510 254.510 254.510 254.510 254.510
Aplicacao 0 ] 0 0 0 0 0 1}
Clientes 1.684.448 1.684.448 1.684.448 1.684.448 1.684.448 1,684,448 1.684.448 1,684,448
Estoque produto acabado ] 4] a o a ] 4] a
Estoque matéria-prima A 614.062 614,062 614.062 614.062 614,062 614,062 614.062 614,062
Estoque matéria-prima B BH7.125 BE7.125 887.125 BRY.135 8E7.125 B87.135 8H7.125 887,135
Maguinas 2,360,000 2,360,000 2.360.000 2.360.000 2,360,000 2.360.000 2.360.000 2,360,000
{ - ) Depreciacio acumulada B11.500 811.500 811.500 #11.500 811.500 811.500 811.500 811.500
Prédios e Instalagfes 5.440.000 5.440,000 5.440.000 5.440.000 5.440,000 5.440.000 5.440.000 5.440.000
( - ) Depreclacio acumulada 3.621.900 3.621.900 3.621.500 3.621.900 3.621.900 3.621.500 3.621.900 3.621.900
Terrencs 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000
Total 8.006.746 8.006.746 B8.006.746 B.006.746 8.006.746 B8.006.746 B.006.746 8.006.746
Passivo ":ﬂ:;:: CREPD2 Empresa3 QUATTRO Empresa5 Empresa 6 Empresa 7acreditoBr.S&A
Fornecedores 724.504 724,504 724.504 724.504 724,504 724.504 724,504 724.594
Contas em atraso ] 0 0 o a o 1] a
Imposto de renda a pagar 42.323 42,323 42.323 42.373 42.323 42.373 42,323 42,323
Participacoes a pagar ] 0 0 ] 0 0 0 0
Dividendos a pagar 59.957 55.957 59.957 59.957 59.957 59.857 55.957 59.957
Emprést. e financ. a curto prazo ] 0 0 V] Q i 0 1]
Emprést. e financ. a longo prazo 2,000,000 2.000.000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2.000.000 2,000,000 2,000.000
Patrimdnio liquido

Capital social 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000
Lucras acumulados no ano 179.872 179.872 179.872 179.872 179,872 179.872 179.872 179.872
Total 8.006.746 B8.006.746 B8.006.746 B.006.746 8.006.746 8.006.746 B8.006.746 8.006.746



DEMONSTRACAO DE RESULTADO DO EXERCICIO - DRE

"Zd':;:: CREPD2 Empresa3 QUATTRO Empresa5 Empresa6 Empresa 7acreditoBr.S8A
Receita de vendas 4.712.652 4.712.662 4.712.6562 4.712.662 4.712.662 4.712.662 4.712.662 4.712.662
{ - ) Custo Produto Vendido (CPV) 3.151.740 3.151.740 3.151.740 3.151.740 3.15L.740 3.151.740 3.151.740 3.151.740
{ =) Lucro bruto 1.560.522 1.560.922 1.560.522 1.560.922 1.560.922 1.560.922 1.560.922 1.560.522
{ - ) Despesas aperacionais :
De vendas G57.890 957,850 967.890 G57.890 967,850 GE7. a0 967.850 967.890
Administrativas 250.880 250,880 250.880 250.880 250,880 250.880 250,880 250.880
{ = Lucro operacional 342152 342.152 342.152 342152 342,152 342152 342.152 342,152
Resultado financeiro -60.000 -60.000 -60.000 -60.000 -60,000 -60.000 -60.000 -60.000
Outras receitas e despesas ] 0 0 1] 0 o 0 Q
{ = Lucro liguido antes do IR 283 152 282,152 282.152 287 152 282,152 282.152 282.152 282,152
{ - Provisdo para o IR 42,323 42,323 42,323 42.323 42,323 42,323 42,323 42,323
{ =) Luero liguide apds o IR 239.829 235,829 239.829 239.829 239,829 239.829 239.829 239.829
( - ) Participacdo dos empregades ] 0 0 0 0 0 0 0
{ =) Lucro liquido do periodo 239.829 239.829 239.829 239.829 239.829 239.829 239.829 239.829
Jodo Marcelo Brandt Fundacio Getilio Vargas - FGV - Jogo de Negdcios on-line BSG - T0152 - 0116

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).

b) Relatério de Mercado: mostra a situacao atual do mercado, demanda e venda

por regido, vendas relativas de cada empresa por regido, Bolsa de Valores e

indicadores Macroecondmicos.



Figura 3 - Relatorio de Mercado - Periodo 1 - teste.

Periodo
4 - = - = - @
Relatorlo de Simulacdo Industrial - Bernard
Mercado
DEMANDA E VENDA TOTAL POR REGIAO (UN.)
Total Regido1* Regido2 Regido3 Regidod Regido5 Regido6 Regido7 Regido8 Exterior
Demanda 84.072 7.504 7.504 7.504 7.504 7.504 7.504 7.504 7.504 24.040
Vendas 80,800 7.217 7.217 7.217 7.217 7.217 7.217 7.217 7.217 23.064
PARTICIPACAO DE MERCADO POR REGIAD (%)
Média Regido1* Regido2 Regido3 Regifo4 Regido5 Regido6 Regido7 Regidos Exterior
Made in Brasil 12,50 13,00 12,43 12,43 12,43 12,43 12,43 12,43 12,43 12,50
CREPDZ 12,50 12,43 13,00 12,43 12,43 12,43 12,43 12,43 12,43 12,50
Empresa 3 12,50 12,43 12,43 13,00 12,43 12,43 12,43 12,43 12,43 12,50
QUATTRO 12,50 12,43 1243 12,43 13,00 1243 12,43 12,43 12,43 12,50
Empresa 5 12,50 12,43 1243 12,43 12,43 13,00 12,43 12,43 12,43 12,50
Empresa 6 12,50 12,43 1243 1243 12,43 1243 13,00 1243 1243 12,50
Empresa 7 12,50 12,43 1243 12,43 12,43 12,43 12,43 13,00 12,43 12,50
acreditoBr. S84 12,50 12,43 1243 1243 12,43 12,43 1243 1243 13,00 12,50
PRECO DE VENDA POR REGIAOQ ($ E US$)
Média ($) Regifo1* RegiSo2 Regifo3 Regio4 Regiio5 Regido6 Regiio7 Regido8  Exteror
Made in Brasil 460,7 460 460 460 460 460 460 460 460 uUs$ 118
CREPD2 480,7 460 460 460 460 460 460 460 460 uUss 118
Empresa 3 460,7 460 460 460 460 460 460 460 460 uss 118
QUATTRO 450,7 460 460 460 460 460 460 460 460 uUss 118
Empresa 5 460,7 460 460 460 460 460 460 460 460 us$ 118
Empresa 6 460,7 460 460 460 460 450 460 460 460 uss 118
Empresa 7 460,7 460 460 460 460 450 460 460 460 us$ 118
acreditoBr.58&A 460,7 460 460 460 460 450 460 460 460 uss 118
Preco médio 460,7 460,0 460,0 460,0 460,0 460,0 460,0 460,0 460,0 USS 1180

PROPAGANDA MEDIA E QUALIDADE DO PRODUTO

"’:r:::: CREPD2 Empresa3 QUATTRO Empresa’5 Empresa 6 Empresa 7 acreditoBr.S&A
Propaganda
média 3,0 30 3,0 3,0 30 3,0 30 3,0
Quakdade * * * * = x * *
BOLSA DE VALORES (%)
. Made in
i-Bolsa Brasil CREPD2 Empresa3 QUATTRO Empresa 5 Empresa 6 Empresa 7 acreditoBr.S&A
;“E'za“ das 68,95 68,95 68,95 68,95 68,95 68,35 68,95 68,95 68,55
INDICADORES MACROECONOMICOS
Prego dos fornecedores (%) Conjuntura Econdmica
Matéria-Prima A 200 Macro setor 1,9%
Matéria-Prima B 408  Inflacao 1,4%
Distribuicio 50,0 Taxa de cambio (US$) 3,95
Propaganda 10,1000  Taxa basica de juros - TB] 3,0%
Maguina Alfa 500.000,0  Juros dos fornecedores 4,8%
Manuina Beta 1.500.000,0  Juros médios de vendas 3,00
Maguina Gama 3,000,0000  Inadimpléncia do setor 0,09
Salario médio do setor 3.000,0  Produgao média / homem {un.) 21,50
20802016 Mercado
Produtos importados (un.) 9,784
Disponibilidade de mao-de-obra Média




Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).

Relatério Operacional: neste contém informacdes confidenciais e relativas as

areas: comercial, producdo, recursos humanos e financeiro. O relatorio

apresenta, para cada area, as informacdes geradas no periodo, bem como as

decisdes tomadas.

Figura 4 - Relatorio Operacional - Periodo 1 - teste.

A nas Periodo
Relatorio : .
Operacional Simulagio Industrial - Bernard® Made in Brasil
COMERCIAL
Demanda e venda Total REGIAO 1* RegiSo 2 RegiSio 3 Regifio 4 Regiio 5 Regifo 6  Regiio 7 Regifo 8 Exterior
Demanda (un.) 10,509 938 938 938 938 938 938 938 938 3.005
Vendas (un.) 10.100 938 897 897 807 857 897 897 897 2.883
Decisdes do comercial REGIAD 1* Regido 2 Regido 3 Regiio 4 RegiSo 5 Regiao 6 Regiio 7 Regiio 8 Exterior
Preco de venda (& & US$) 440 460 460 440 460 460 450 460 UsE 118
Prazo de recebimento 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 A vista
Propaganda (0..9) 3 3 3 3 3 3 3 3 k]
* Regido em que a empresa esta instalada
PRODUCAO
Estoque (un.) Matéria-Prima A Matéria-Prima B Produte Acabado
Estoque Inlcial 27.000 21.500 1}
{ + ) Compras emergenciais 3.300 0 —
{ - } Consuma ou produgio 30.300 20,200 10,100
{(-yvendps == e 10,100
{ + ) Compras programadas 30.000 20.000 —
Estogue final 30,000 21,300 1]
Valor unitario final 20,469 41,649 312,053
Magquinas (un.) Quantidade Idade média  Qualidade do produto
Alfa 5 14,000 No periodo *
Beta 0 0,000 Para pedximo periodo *
Gama a 0,000 PRD acumulado ($) 1]
Decisbes da producio
Compras programadas MP A (N2) 30000 Maquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP B (N%) 20,000 Compras (W) 1] 4] [4]
Pagamentn das MP 1+1 Vendas (N} [i] [¥] 1]
Nivel de atividade (%) 100 Ppesquisa & Desenvolvimento - P&D
Produgdo extra (%) ] PED (3) i)



RECURSOS HUMANOS

{20 empregados administrativos e 10 vendedores) Decisdes do RH
Empregados da produgda no final do penodo 470 Admitidos (N9 0
indice de produtividade 1,01 Demitidas (N9) 1]
Pradugiio / homem 21,49 Sakdrio ($) 3.000
Motivagdo Regular  Treinamento (%) 4]
Greve (%) MNio Partidpacdo nos lucros (%) 1]
FINANCEIRO
Fluxo de Caixa Situacio financeira
Saldo inicial do periodo 920.000 Limite empréstima para o perodo 2 1.512.769
{ + ) Entradas 3.028.214 Afrasos bancdrios 1]
Recebimento & vista 3,028,214 Arasos com fomecedorss 1]
Recebimento a prazo ] Atrasos de outras contas [i]
Recebiveis antecipados ] Situacdo da empresa Sem atrasos
Resgale da aplicacio 0 Controle (§) Clientes Fornecedoras
Venda de maguinas 0 Valar no periodo 2 1684448 724.554
Receftas diversas 0 valor no perisdo 3 0 0
Financiamenta de maguinas 0 Valor ndo recebido (imecuperavel) 0 -
Empréstimo programada 0 Inadimplénda (%) 0,0 -
Empréstimo emergencal 0 Decisdes do financeiro
{ - ) Saidas 3.693.704 Empréstima ($) 0
Felha de pagamento L770.000  Tipo de empréstimo Sem empréstimo
Propaganda 360.900  antedpagda de recebiveis ($) 0
Cistribuicao dos produtos 481,550 Aphcacio (§) 0
Despesas diversas 0 Jures na venda a prazo (%) 3,0
Atrasns gerais ]
Gaslos com estocagem ¢ relrabafo 70.860 Receitas diversas (5) )
Pagamento a femecedores 810.394 Despesas diversas (§] 0
Compra de maguinas 0
Manutencao de magquinas 140,000
Amortizacic de empréstimas e financ. 0
Juros bancarios 60,000
Treinamento 0
F&D 0
Imposto de renda 0
Ciidendos e partiopacao 0
Aplicacio ]
{ = ) Saldo final do periodo 254.510
Jodo Marcelo Brandt Fundagao Getilio Vargas - FGV - Jogo de Negécios on-line BSG - T0152 - 0116

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).

d) Gazeta: € neste documento que o coordenador divulga suas decisdes tomadas
para a simulacdo. Neste jornal pode-se encontrar os precos de todos os
fornecedores, a taxa basica de juros, taxa de juros dos fornecedores, estimativa
de importacdo, % (percentual) de prejuizo lucro com venda de maquinas

usadas, bem como as demais informag6es macroecondémicas.



Figura 5 - Gazeta - Periodo 1 - teste.

A GAZETA PERIODO ' -

CURITIBA PR, 14 de Jansiro de 2018

Jogo de Negdcios ondine BSG - TD152 - 0116

INFORMAGOES DA SIMULAGAO INDUSTRIAL

Forecedore Resusie 0 Preso )
Materia-Frima A 0,0% 20,0 Frejuizo na venda de maguinas 0,0%
Materia-Frima B 2,0% 40,8 Tara basica de juros - TBJ 3,0%
Distribuigso 0.0% 50.0 Jures dos fornecedores 4.8%
Propaganda SO 10.100,0 Impontagdo para o periodo 4,0%
Maguina Alfa 0,0% 500.000,0 Taxa de cambio (USH) 3,85
Maguina Beta 0, 0% 1.500.000,0

Waguina Gama 0, 0% 3.000.000,0

DIRETORES SE PREPARAM PARA ULTIMAS
DECISOES

Este sera o ultimo penodo de decisfo das atuais dirstorias das empresas
Jano penodao 2, 2las estarZo operando com 2s novas diretorias. Os novos
nomss zinda ndo 30 conhecidos, pois nma empresa de headhunters esta

GOVERNO DEFINE NOVAALIQUOTADE IR

0 zovemo fixou as novas regras para o imposto de renda, que devera sar
P20 no peniodo seguinte 20 da apuragio. A nova aliquota sera da15%
50bre 0 Jucro trimestral das empresas. O govemo néo tem intengdo da
alterar esta aliguota. Qualquer alteragdo ser2 informada na Gazeta

procurando profissionais com o maior cuidado. A concoméncia entre as
empresas & direta, ou s2ja, 25 dacisdes tomadas por uma smprasa na area
comercial tém reflewo imediato na demanda por produtos das demais E
sabide. tambem, que as variaweis quea pohtica comerdial adotada pelas
empresas 530 percebidas pela grande maioria dos consumidores, mas ndo
pela sua totalidade

TAXA DE JUROS DO EMPRESTIMO
EMERGENCIAL

A taxa de juros do emprestimo emergencial & formada pela Taxa Basica de
Juros (TBT) + 5% Os atras0s de pagamento 18m 2 mesma taxa de juros do
emprastimo emerzencial mais 2% de multa Caso a taxa do emprastima

emergencial seja alterada, ela sera informada na Gazsta

BANCO ALERTA SOBEE FINANCIAMENTOS

Sepundo o Banco de Desenvolvimento Industrial {(BDI). ¢ financiamenta
total obtido pelas empresas para ampliar seus predios. no penodo
passado, foi de § 2.000.000. Este financamento comega a ser amortizado
10 quinto periodo. Por enquanto as emprasas estdo pazando apenas 05

B e i L e T Sy = b

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).

1.4. ADMINISTRACAO DE VENDAS

O setor é responsavel pela execuc¢do comercial adotada pela empresa. Para
tal, ele devera negociar com os canais de distribuicdo. Nesta area o conhecimento de
mercado se torna essencial para o bom gerenciamento das vendas. A seguir explica-
se detalhes sobre os canais de distribuicéo, fatores que influenciam a demanda e as

formas de comercializacao dos produtos.



a) Compradores: a empresa produz e comercializa apenas um produto de

consumo duravel. No inicio da simulagcdo as empresas possuem a mesma
qualidade, tanto em relacdo a concorrentes nacionais quanto a importados. As
empresas que apresentam maior volume no periodo anterior ttm maior peso
na escolha pelos compradores no periodo subsequente, contudo a menor
presenca no mercado pode ser compensada por uma politica agressiva de
precos. Os compradores sao distribuidores e ndo consumidores finais, podendo
ser atacadistas ou cadeias de lojas que compram direto da industria. Eles tém
poder de negociacdo de precos, prazos, juros e propaganda (afetando

diretamente o consumidor final).

b) Demanda: as vendas estdo diretamente ligadas a demanda, a qual deve ser
equilibrada a fim de ndo gerar desperdicios de recursos. No relatério
operacional é apresentada a demanda e a venda da empresa por regido. A
demanda é influenciada pelos fatores: regido, propaganda, preco, prazo (com
juros), sazonalidade, crescimento do marco setor e importagdo. Os fatores
preco, prazo e propaganda sao determinados pela prépria empresa, ja os

demais estdo fora do controle da mesma.

1.4.1. Regides

Cada empresa esta localizada em uma regido determinada, por exemplo, a
empresa 1, no caso a MADE IN BRASIL, esta localizada na regidao 1. As empresas
tém liberdade para vender em todas as regides, contudo onde a empresa se localiza,
apresenta despesas com distribuicdo pela metade do valor das demais. A empresa
pode influenciar diretamente na demanda em uma determinada regido através de
politicas de preco, prazo de venda e propaganda, sendo cada regido independente

para estas defini¢des.



1.4.2. Prego de Venda

O preco de venda tem influéncia decisiva na demanda pelos produtos, sendo
inversamente proporcional ao preco, tendo alta elasticidade-preco em relacdo a
demanda, ou seja, pequenas variagées no preco acarretam em grandes variacdes na
demanda. Outro fator de influéncia é o preco da concorréncia, por isso deve-se estar

atento aos precos praticados pelo mercado.

1.4.3. Prazo de Venda

Por se tratar de um bem duravel de alto valor, este produto requer um
financiamento para que possa ser comprado pela maior parte dos consumidores
finais. A venda é considerada entre industria e distribuidores, podendo comprar a vista
ou a prazo. A demanda sera afetada pelas vendas praticadas a prazo, onde aqueles
gue tiveram maiores prazos e menores valores de parcela terdo sua demanda

elevada.

1.4.4. Propaganda

A propaganda é realizada através de agencias, e tem por objetivo atingir o
consumidor final. Os distribuidores (compradores) apenas expressam o desejo destes
consumidores, buscando comprar daquela empresa que esta investindo mais neste
fator. Por periodo cada empresa pode fazer 9 campanhas por regido. A propaganda
realizada em um periodo tem seu efeito distribuido nos préximos 3 periodos de forma

decrescente.
1.4.5. Sazonalidade
A sazonalidade do produto é determinada pela elevacdo de sua demanda em

determinado periodo do ano, sendo no quarto trimestre de cada ano (Periodos 4,8 e
12), elevando 50% da demanda normal.

10



1.4.6. Crescimento do Marco Setor

O crescimento do macro setor € determinado pela atividade industrial do setor
como um todo. Essa variavel podera ser zero, positiva ou negativa. Quando negativa,
indica que o setor estd em retragdo, quando positiva indica expansao e quando zero
indica que, na média, ndo héa variagdo de crescimento dos setores industriais. Este

indicador esta presente no Relatorio de Mercado.

1.4.7. Importagéo de Produtos

O setor de produtos duraveis é formado por fabricantes nacionais e
estrangeiros, onde 0s hacionais competem diretamente (preco, prazo e propaganda)
e o0s estrangeiros de forma indireta.

1.4.8. Redistribuicdo de Demanda

Quando a soma das demandas de todas as regides for superior as quantidades
de produto que a empresa € capaz de vender, o departamento comercial ird priorizar
a regido em que estd instalada. Parte da demanda sera perdida e o restante
redistribuida.

1.4.9. Formas de Comercializacao

A seguir segue a relacao de formas de recebimentos das vendas:

11



Figura 6 - Formas de recebimento.

e DPrazo a vista.
¢ 141 =1 entrada + 1 prestagdo para P+1 (parcelas iguais, corrigidas com juros).

e 1+2 =1 entrada + 2 presta¢des para P+1 e P+2 (parcelas iguais, corrigidas com juros).

Calculo do valor das parcelas para cada produto vendido a prazo:

P=$ w1 = ]_+j}_ﬂ—1
(1T+0)n-1

Onde: P = Valor da parcela, inclusive da entrada que ja tem os juros antecipados
$ = Preco a vista unitario do produto
i = percentual de juros dividido por 100
n = ntimero de prestacdes (2 para 1+1 e 3 para 1+2)

Para calcular o valor total de cada parcela a receber, deve-se multiplicar o valor da parcela unitdria
(com duas casas decimais) pelo nimero de produtos vendidos.

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).

1.5.  ADMINSTRACAO DA PRODUCAO

A administracdo da producao é responsavel pela fabricacdo dos produtos que
serdo destinados a venda. Ela devera manter a producdo balanceada e com custos
de producdo mais reduzidos possiveis.

A empresa produz apenas um bem de consumo duravel, sendo necessaria 1
unidade da matéria-prima A e 2 da B. A capacidade produtiva depende do numero de
empregados, do seu indice de produtividade, da quantidade e tipo de maquinas

utilizados do nivel de atividade e de uma eventual producéo extra.
1.5.1. Tipos de Maquinas

Existem 3 tipos de maquinas, conforme a tabela abaixo:

Tabela 1: Tabela de Maquinas.
TABELA DE ESPECIFICACAO DAS MAQUINAS

Tipo Alfa Beta Gama
Preco de compra 500.000 1.500.000 3.000.000
Produgdo 2.000 6.000 12.000
N° de empregados 80 230 450
N 0,004 * Idade * Preco |0,003 * Idade * Preco | 0,002 * Idade * Preco
Custo de manutengao da maaui P L
a maquina nova da maquina nova da maquina nova

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).
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a) Preco de compra: valores para o periodo 0. A gazeta apresentara a cada

periodo eventuais variagoes.

b) Producédo: considera que o nivel de atividade seja 100%, sem hora-extra, com
a existéncia de empregados necessarios e a produtividade destes esteja em
1.0.

c) Numero de empregados: empregados necessarios para efetuar a produgédo em

cada méaquina. Se ndo houver o numero suficiente, os empregados serdo

alocados primeiramente na maquina Gama, Beta e por ultimo, Alfa.

1.5.2. Compra de Matéria-Prima

A empresa pode comprar as matérias —primas de dois fornecedores:
programada e emergencial. O primeiro necessita um planejamento antecipado com
um periodo de antecedéncia, ou seja, a mercadoria necessaria para o periodo P deve
ser comprada no periodo P-1. Os maximos para compra sao de 150.000 paraa MP A
e 99.999 para a MP B.

A seguir sdo apresentadas as formas de pagamento para as compras a prazo:

Figura 7 - Formas de pagamento MP a prazo.

¢ 1+1 =1 entrada + 1 prestacao para P+1 (duas parcelas constantes, corrigidas com os juros do fornecedor).

e 1+2 =1 entrada + 2 prestagdes para P+1 e P+2 (trés parcelas constantes, corrigidas com os juros do
fornecedor).

Calculo do valor das parcelas para compra de matéria-prima a prazo:

P=$ - i- (1L+i)n
(1+i)n-1

Onde: P = Valor da parcela, inclusive da entrada que ja tem os juros antecipados
$ = Preco a vista unitario da matéria-prima
i = percentual de juros do fornecedor dividido por 100
n = ntmero de prestagdes (2 para 1+1 e 3 para 1+2)

Para calcular o valor total de cada parcela a pagar, deve-se multiplicar o valor da parcela unitaria
pelo nimero de matérias-primas compradas.

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).
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O fornecedor emergencial entrega seus produtos na falta do fornecedor
programado. A compra deste se da automaticamente na necessidade que falta para
a producdo programada para o periodo. Os valores deste fornecedor sdo 30%

superiores ao programado.

1.6. ADMINISTRACAO DE RECURSOS HUMANOS

A administracdo de recursos humanos € responsavel pela contratacao,
demissao, politica de remuneracao (salério e participacdo de lucros) e treinamentos.
Ela deve monitorar a motivagdo dos empregados e buscar meios de aumentar a
produtividade e evitar greves. A empresa inicia com 470 funcionarios na area
produtiva, 20 na administracdo e 10 em vendas. Os funcionarios administrativos sao
vistos como despesa fixa, seu numero ndo se altera e ndo fazem hora-extra.

A empresa pode alocar até 1.440 funcionérios na producdo, sempre
respeitando os limites de producado/ instalacdo. A produtividade destes novos
contratados dependera do numero de empregados e dos beneficios oferecidos pela
empresa (salério e participagdo nos lucros), do treinamento inicial e do indice de
disponibilidade de M.O pelo mercado (divulgado no relatério de Mercado).

A demissdo s6 pode ocorrer com os funcionarios da producdo, onerando a
empresa com um custo de indenizacdo de 60% do salario trimestral. A demisséo
acarreta queda na motivacdo e assim da produtividade consequentemente. Se a
intensidade das demissdes forem altas, podem acarretar em greves.

A empresa é proibida por lei a reduzir salarios, tento um teto de reajuste maximo
de 50% no periodo. Hora extra também onera a produc¢éo, sendo que € incrementado
além do valor da hora nominal, de 50% a mais por hora extra.

Os gastos com treinamento se tornam mais importantes quando da contratacao
de novos empregados. A vantagem de investir em treinamento dos empregados é
aumentar a produtividade e motivacao deles. O percentual ideal ndo € conhecido mas
pode ser observado na relagdo do aumento dos fatores apontados.

Os empregados podem receber, além do salario, uma participacdo nos lucros
como remuneracao variavel, sendo no maximo correspondente a 10% do lucro liquido
da empresa. A participacao de lucros tem como objetivo aumentar a satisfacdo dos

empregados, e por consequéncia a produtividade. A participacdo € paga no periodo
14



seguinte a apuracéo do lucro. A participacédo de lucros eleva a motivagao de duas
formas: pela expectativa de recebimento em funcdo do percentual definido e pelo
efetivo recebimento. Entretanto se a empresa nédo der lucro a motivacdo ndo sera
elevada em virtude dos pontos levantados anteriormente.

Existem 5 patamares de motivagdo: 6timo, bom, regular, ruim ou péssimo. Este
nivel determina o nivel de produtividade dos empregados e se ha alguma chance de
greve. A motivacdo é determinada por fatores monetario e nhdo monetarios, sendo
salario e participacdo de lucros as variaveis monetarias. A motivacdo nao-monetaria
é determinada positivamente pelo investimento em treinamentos e negativamente por

demissoes.

2. A EQUIPE E SUA ORGANIZACAO

O grupo da empresa MADE IN BRASIL era formado por 4 diretorias: vendas,
producdo, recursos humanos e financeira. A estrutura gerencial é apresentada a
seqguir:

Figura 8 - Organograma da estrutura gerencial.

Producao -
Thiago
Chiquetto

Vendas -
Rafael Souza

Recursos
Humanos -
Jodo Marcelo
Brandt

Financeiro -
Otavio
Galiotto
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3. ANALISE POR PERIODO DOS RESULTADOS DA EMPRESA MADE IN
BRASIL

3.1. PERIODO 1

O periodo 1 caracteriza como teste para o0 restante do jogo. Nos topicos

seguintes, serdo explanadas as decisdes por area.

3.1.1. Producéo

A producédo foi programada para trabalhar em sua capacidade maxima para
tentarmos absorver a maior demanda possivel, assim como a programacdo de
compras de matéria prima para o proximo periodo ja foi planejado dessa mesma
forma, atualmente ndo vemos necessidade de ampliacdo da linha de producéao,
inclusive porque 0s mesmos acarretariam em um aumento de custo elevado e

desnecessario para a atual conjuntura econémica.

3.1.2. Comercial

Decidimos em manter 0os precos iguais em todas as regides com excec¢ao da
Regido 1, na qual por ser nossa regiéo o custo de transporte € 50% mais baixo do que
no restante. Dessa mesma forma aumentamos a publicidade em nossa regidao para 5
em comparagao com as outras que mantivemos em 3, isso visando um aumento de
market share na nossa regido mais competitiva.

Ja no mercado externo, mantivemos o pre¢o das demais regibes convertidas
em dolar, e incluimos apenas 1 insercéo publicitaria devido ao alto custo e as altas

taxas de conversao de dolar do periodo de 3,98.

3.1.3. Recursos Humanos

Foi definido a manutencdo do quadro para este primeiro periodo, com um leve

aumento no percentual de treinamento para 15%, assim como uma participagao nos
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resultados de 1%. Para o proximo periodo estamos analisando o tamanho do quadro,

que aparentemente encontra-se superior a necessidade de funcionamento da fabrica.

3.1.4. Financas

Nenhum empréstimo, nem adiantamento foi provisionado para este periodo,

iremos iniciar com alguns poucos investimentos em melhoria da produtividade do

quadro de funcionarios atual e trabalhar com o que temos disponivel, trazendo uma

melhora lenta entre os periodos.

3.2. PERIODO 2

Figura 9 - Folha de Decisdes Periodo 2.

_ . . Periodo
Folha de Decis0es simulacio Industrial - Bernard® Made in Brasil

Ciata & hora: 01 ,/02/2016 19:18 por Otavio Galiotto Gollo.
COMERCIAL
Regido 1 2 3 4 5 6 7 8 Exterior
Preco a vista ($ & USS) 450 460 450 450 46D 2] 460 0 USF 115
Praza 141 1+1 + 141 1#1 1+1 141 1+1 Avista
Prapaganda (0..9) 5 3 3 3 3 3 3 3 1
PRODUCAO
Programacao da producao Maquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP A (N@) * WM Compras (N9) * o o a
Compras programadas MP B (N2) * w0 Vendas (N9) 0 0 a

Pagamento das MP
Nivel de atividade (%)
Producdo extra (%)

RECURS0S HUMANOS

Pesquisa & Desenvolvimento - P&D

PaD ()

FINANCAS

Admitidos {N®)
Dernitidos (M)
Saldrio ($)
Treinamento (%)
Participacdo (%)

Empréstimo (%)

Tipo de empréstimo
Antecipacao de recebiveis ($)
Aplicacao (%)

Juros na venda a prazo (%) **

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).

1]

Sem emprésima
1]

1]

04
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3.2.1. Producéo

Apoés anélises mercadoldgicas decidimos em aumentar as compras de cada
MP em 12,5%. Desta forma, aumentaremos nosso custo de estocagem, porém, no
periodo de sazonalidade (Natal) teremos material em estoque para atender o aumento
da demanda e evitaremos compras emergenciais. Mais uma vez a producao foi
programada para trabalhar em sua capacidade maxima para tentarmos absorver a

maior demanda possivel.

3.2.2. Comercial

Visando manter a tendéncia de elevacédo do market share nas regides 1, 2, 3 e
4, somado a baixa elevacao nos custos, decidimos em manter 0s precos iguais nestas
regides. Reduzimos para 4 a publicidade em nossa regido e mantivemos a publicidade
em 5 nas regides 2, 3 e 4. Nas regides onde o market share esté baixo (5, 6, 7 e 8)
reduzimos levemente o preco, aumentamos a publicidade nestas de 3 para 5 e
aumentamos o prazo de pagamento (1+2) para estimular o consumo e aumentar
nossa competitividade.

Ja no mercado externo, em funcéo da valorizacdo do délar reduzimos o preco
para buscarmos aumentar nossa competitividade. Mantivemos apenas 1 insercao
publicitaria devido ao alto custo e as altas taxas de conversao de ddlar do periodo de
4,03.

3.2.3. Recursos Humanos

O quadro de funcionéarios da empresa conta hoje com 470 funcionarios ao total
(400 nas maquinas (80x5 maquinas), 30 entre administrativo e vendas e 40 0cCi0oso0s).
Conforme indicado no primeiro periodo, analisamos este quadro e decidimos pela
demissdo de 20 destes funcionarios ociosos para adequar a necessidade de
funcionamento da fabrica. Além disto, por ja possuirmos funcionarios mais antigos
reduziremos o percentual de treinamento de 15% para 10% e aumentaremos a

participacéo nos resultados de 1% para 2%.
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3.2.4. Finangas

Reajustamos o0 percentual de treinamento e reduzimos o quadro de

funcionarios, o que acarretara em uma reducédo de custos. Nenhum empréstimo, nem

adiantamento foi provisionado para este periodo. Investimos em estoque buscando

performance nos proximos periodos.

3.3. PERIODO 3

Figura 10 - Folha de Decisdes Periodo 3.

. e . . Periodo
Folha de Decis0es  simulagio Industrial - Bernard® Made in Brasil

Ciata e hora: 047022016 20:11 por Otavio Galiotto Gollo.

COMERCIAL

Regido 1 2 3 4 5 6 7 8 Exterior
Preco a vista (S e US$) 450 460 4E0 4E0 445 445 445 s USE 1o
Prazo 141 141 14 1432 1432 142 142 Avata
Propaganda (0..9) E 3 3 3 5 5 & 5 z
PRODUCAO

Programacdo da producdo Magquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP A (N9) * n7m Compras (N9) * a 0 0
Compras programadas MP B (N®) * 22500 Vendas [N®) 9 0 o

Pagamento das MP
Mivel de atividade (%)
Produgdo extra (%)

RECURS0S HUMANOS
Admitidos (N®)
Demitidas (N9}

Saldrio (%)

Treinamento (%)
Farticipacao (%)

* Compra para utilizacdo no proximo periodo.

** | Inico campo a ser preenchido com valor dedimal.

00

Pesquisa & Desenvolvimento - PAD

PED ($)

FINANCAS
Empréstima {3)
Tipo de empréstirmo
Antecipacao de recebivels (£)
Aplicacdo ($)
Juros na venda a prazo (%) *¥

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).

1]

Sem emprestimo
1]

1]

an
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3.3.1. Producéo

As compras foram realizadas considerando a necessidade normal para o
periodo, com um acréscimo de 35% para suportar a sazonalidade esperada para o
proximo periodo. Optamos por realizar um investimento de 100 mil em P&D para
buscar um aprimoramento do produto e uma melhor colocacdo no mercado.
Decidimos nao investir em novas maquinas nesse momento e também trabalhar

dentro da capacidade produtiva normal da fabrica.

3.3.2. Comercial

Baseado nos resultados até o ultimo periodo e se aproximando o periodo de
sazonalidade, decidimos o seguinte => Regides 1 e 2: Reduzir o preco para 440 e
aumentar publicidade para 4. Nas demais regides trazer o preco para 445 e
propaganda em 4. Considerando o reajuste de 2,5% e o fato da maior parte do efeito
da propaganda ser no periodo da solicitacéo e, para evitar saturacao, deixaremos para
fazer um investimento maior em publicidade no proximo periodo. Prazo de pagamento
1+1 para todas regibes. Manteremos 0 preco e investiremos em publicidade para

aumentar nossa participacao no exterior.

3.3.3. Recursos Humanos

O quadro de funcionéarios da empresa conta hoje com 450 funcionérios ao total,
dos quais,400 nas maquinas (80x5 maquinas), 30 entre administrativo e vendas e 40
ociosos. Conforme indicado no primeiro periodo, analisamos este quadro e decidimos
pela demissdo de 20 no periodo anterior e agora serdo demitidos mais 20 destes
funcionarios ociosos para adequar a necessidade de funcionamento da fabrica.
Iremos manter o percentual de treinamento em 10%, assim como a participa¢cdo nos
lucros em 2%. Criamos também um programa de recolocacdo dos dispensados no

mercado, minimizando o impacto negativo que a demissao pode vir a causar.

20



3.3.4. Finangas

Reajustamos o0 percentual de treinamento e reduzimos o quadro de

funcionarios, o que acarretard em uma reducao de custos. Nenhum empréstimo, nem

adiantamento foi provisionado para este periodo. Investimos em estoque buscando

performance nos préximos periodos.

3.4. PERIODO 4

Figura 11 - Folha de Decisdes Periodo 4.

e . .. Perioda
Folha de Decisd0es simulacio Industrial - Bernard® Made in Brasil
Data e hora: 15/02/2016 19:43 por Otavio Galiotto Gollo.
COMERCIAL
Regido 1 2 3 4 5 6 7 8 Exterior
Prego & vista ($ e USS) 440 440 445 e 445 a5 45 @5 1USE 1o
Prazo 1+1 141 141 141 141 141 141 141 Avista
Propaganda (0..9) 4 4 1 1 1 d 1 4 4
PRODUCAD
Programacdo da producio Maquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP A (N®) * #0.50  Compras (ND) * 0 0
Compras programadas MP B (N®) * @l Vendas (N2) 4 4 a
Pagamento das MP 1+1
Niwvel de atividade (%) 100 Pesquisa & Desenvolvimento - P&D
Produgdo extra (%) " paD ($) 100,000
RECURSOS HUMANOS FINANCAS
Admitidos (N9) o Empréstimao ($) o
Demitidos (N9) @ Tipo de empréstimo Sem empréshimo
Salario ($) 3000 Antecipacdo de recebiveis ($) 0
Treinamento (%) 10 Aplicacdo ($) 0
Participagdo (%) 2 Juros na venda a prazo (%) ** 0.0

* Compra para utilizacdo no proximo periodo,

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).
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3.4.1. Producéo

As compras foram programadas de acordo com a demanda esperada para o
proximo periodo, alteramos a forma de pagamento dos fornecedores para
acompanhar a decisdo comercial. Aumentamos em 25% a capacidade produtiva
nesse periodo. Ndo compraremos novas maquinas. E mantivemos a estratégia de
investimento de $100.000 em P&D.

3.4.2. Comercial

Considerando o periodo sazonal iremos estimular as vendas em todas as
regibes aumentando o prazo para 1+2, exceto na regido 1 e aumentaremos
publicidade para 8 em todas as regidbes. Em funcdo da constante e significativa
elevacdo do délar reduzimos o preco para acompanhar o cambio e aumentamos

publicidade para 5.

3.4.3. Recursos Humanos

A empresa encerrou 0 seu processo de reducdo de quadro de funcionarios.
Manteve a parte de treinamento em 10% e participacao de lucros em 2%. A previséo
do aumento de demanda esta sendo atendida por meio de elevacdo de 25% da
producéo, isso gera hora extra, estando cientes de que um aumento de carga horario
por mais de 3 meses implicara em incorporacdo ao salario com reflexos nos
beneficios, ndo sendo este o objetivo da empresa.

Sera criado um plano de cargos e salarios, considerando o grau de
escolaridade, tempo de servigo na funcao e tempo de servico na empresa. Da mesma
forma sera criado uma grade salarial composta por cinco niveis, sendo que o nivel 3
devera corresponder a média salarial do mercado das industrias da regido, com
pesquisa de mercado e atualizagdo da grade anualmente, por ocasiao da convengao
coletiva da categoria. Permanece o monitoramento do indice de produtividade, do
grau de motivacao e da possibilidade de greve, estando prevista medidas imediatas

no caso de alteracao de qualquer um desses itens.
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3.4.4. Financgas

Mantivemos o percentual de treinamento, o quadro de funcionarios manteve-se

0 mesmo no caso e nenhum custo de rescisao ira tomar efeito nesse periodo. Nenhum

empréstimo foi efetuado. Efetuamos uma antecipacdo de recebiveis no valor de

$500.000 principalmente pelo fato do juro do mesmo ser menor do que o do

empréstimo de LP ou CP.

O Unico investimento que fizemos no periodo foi mais um aporte de

investimento em P&D no montante de $100.000, esperando um resultado positivo na

melhora da qualidade dos nossos produtos assim como da nossa margem de venda.

3.5. PERIODO 5

Figura 12 - Folha de Decisdes Periodo 5.

. . .. Periada

Folha de DecisOes  simulacio Industrial - Bernard® Made in Brasil
Data e hora: 18/02/2016 19:32 por Otavio Galiotto Gollo.
COMERCIAL
Regiao 1 2 3 4 5 6 7 8 Exterior
Preco a vista ($ e USS) 440 a5 w5 a5 a5 245 45 w5 US$ s
Prazo 1+1 142 142 1+2 1+2 142 142 1+2 A vista
Pmpaganda ({J,,g) B B B ] ] g g ] [
PRODUCAD
Programacao da producao Maquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP A (NO) # 30000 Compras (N°) * 0 0
Compras programadas MP B (N®) * 20,000 Vendas (N9) 9 0 a
Pagamento das MP 1+2
Nivel de atividade (%) 100 Pesquisa & Desenvolvimento - P&D
Produgdo extra (%) % pap ($) 100,000
RECURSOS HUMANOS FINANCAS
Admitidos (N2} o Empréstimo ($) o
Demitidos (N9) 0 Tipo de empréstimo Ser emprésimo
Salario (%) 34000 Antecipacdo de recebiveis ($) 500,000

Treinamento (%)
Participacdo (%)

Aplicacao ($)
Juros na venda a prazo (%) **

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).
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3.5.1. Producéo

As compras de MP foram programadas para atender a demanda do proximo
periodo, considerando uma producéo plena pela fabrica. Os pagamentos de MP estéao
previstos para acompanhar o fluxo de caixa das vendas. Mantido o investimento em
P&D dos periodos anteriores. Substituicdo de uma maquina Alfa em razdo da

necessidade de se reduzir a depreciacao.

3.5.2. Comercial

Considerando o periodo sazonal iremos estimular as vendas em todas as
regibes aumentando o prazo para 1+2, exceto na regido 1 e aumentaremos
publicidade para 8 em todas as regides. Em funcdo da constante e significativa
elevacdo do délar reduzimos o preco para acompanhar o cambio e aumentamos

publicidade para 5.

3.5.3. Recursos Humanos

O quadro de colaboradores apresentou um ganho de produtividade de 9%
desde o inicio das atividades, da mesma forma, a producdo/homem saltou de 21,49
para 31,98, um ganho de 48,81%. Estas melhorias capacitam a empresa a aumentar
sua producao por meio de um rendimento e produtividade superiores, atingindo o
equilibrio de seu quadro de colaboradores apds as dispensas iniciais.

O RH esté pronto a atender eventual aumento da demanda. O plano de cargos
e salarios em processo de implantacdo mantera salarios e beneficios rigorosamente
de acordo com o praticado pelo mercado, em alguns casos, superando a
concorréncia, isso devera aumentar a satisfacéo, reduzindo o absenteismo e a perda
de talentos. Sera mantido 10% para treinamento e 2% de participacao de lucros. Nao

se houve dispensas ou contratagdes nesta fase.
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3.5.4. Finangas

Mantivemos o percentual de treinamento, o quadro de funcionarios nao teve

nenhuma alterac&o, no caso nenhum custo de rescisao ird tomar efeito nesse periodo.

Nenhum empréstimo foi efetuado. Efetuamos mais uma antecipacéo de recebiveis no

valor de $500.000.

3.6. PERIODO 6

Figura 13 - Folha de Decisdes Periodo 6.

. . __ Periodo
Folha de Decis0es  simulacio Industrial - Bernard® Made in Brasil
Data e hora: 29/02/2016 21:28 por Otavio Galiotto Gollo.
COMERCIAL
Regiao 1 2 3 4 5 6 7 8 Exterior
Prego a vista (4 e US$) 460 480 480 480 480 280 280 & US$E @
Prazo 142 142 142 143 142 142 142 142 A vista
Propaganda (0..9) § § 5 5 5 5 5 5 3
PRODUCAD
Programacao da producao Maquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP A [(N2) * F0.000 Compras (N°) * 2 0 0
Compras programadas MP B (N®) * 20,000 Vendas (N9) H 0 0
Pagamento das MP 1+2
Nivel de atividade (%) 100 Pesquisa & Desenvolvimento - P&D
F‘r‘odugﬁﬂ extra {%} a PRD {$) 00,000
RECURSOS HUMANOS FINANCAS
Admitidos (N9) o Empréstimo ($) v
Demitidos (N9) 0 Tipo de empréstimo Sem emprésimo
Salario (%) 3,000 Antecipacdo de recebiveis (%) 500,000

Treinamento (%)
Participacdo (%)

0

Aplicacdo (%)
Juros na venda a prazo (%) **

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).
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3.6.1. Producéo

A compra de matéria prima foi realizada para atender a demanda do proximo
periodo e para compor parte do estoque necessario para atender o periodo de
sazonalidade que se aproxima. Resolvemos manter também o investimento de
$100.000 em P&D.

3.6.2. Comercial

Neste periodo a estratégia foi buscar manter a elevacao das margens de lucros,
observada no ultimo periodo, no entanto, reduziu-se o pre¢o a um valor proximo do
preco médio do mercado, exceto na regido 1 que ja estd com preco nessa condicédo,
visando elevar as vendas. Decidimos manter o prazo 1+2 e elevarmos o investimento
em publicidade para 7, seguindo ha mesma estratégia. Da mesma forma no exterior,

reduziremos o0 preco, no entanto, vamos manter a publicidade nos niveis anteriores.

3.6.3. Recursos Humanos

Nesse periodo alteramos um pouco 0 nosso posicionamento no mercado,
estdvamos com o salario abaixo da média do mercado dessa forma equiparamos e
trouxemos para 3.100, aumentamos o treinamento de 10% para 15%, dessa forma
esperamos aumentar nossa produtividade para os proximos periodos de sazonalidade
que estdo a caminho. Com relagdo a participacdo mantivemos em 2% como nos

periodos anteriores.

3.6.4. Finangas

O ultimo periodo trouxe uma melhora nas vendas chegando perto do 0 a 0 no
resultado, esperamos agora para o proximo uma melhora substancial, principalmente
pelo fato de que a qualidade do nosso produto esta substancialmente acima no
mercado. Teremos um leve aumento nos custos devido ao aumento salarial para os

préximos periodos.
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3.7. PERIODO 7

Figura 14 - Folha de Decisdes Periodo 7.

- . . Periodo

Fulha de Decisoes Simulacio Industrial - Bernard® Made in Brasil
Data e hora: 03/03/2016 17:52 por Otavio Galiotto Gollo.
COMERCIAL
Regido 1 2 3 4 5 6 7 8 Exterior
Prego a vista ($ e US$) 260 480 450 480 480 80 480 4 USE
Prazo 142 142 1+2 142 142 142 142 142 Avvista
Propaganda (0..9) 5 5 5 5 5 5 5 5 3
PRODUCAO
Pregramacao da producao Magquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP A (N°) * 36.000 Compras [N©) * 0 0 0
Compras programadas MP B (N9) * X0 Vendas (N9) 0 0 0
Pagamento das MP 1¢2
Nivel de atividade (%) 100 Pesquisa & Desenvolvimento - P&D
Produgdo extra (%) " pap (%) 100,000
RECURS0S HUMANOS FINANCAS
Admitidos (N2) a Empréstimo (%) 0
Demitidos (N9} a Tipo de empréstimo Sem amprésimo
Salario (%) 3100 Antecipacdo de recebiveis ($) 0
Treinamento (%) 15 Aplicacdo (%) 0
Participacdo (%) 2 Juros na venda a prazo (%) ** Lo

* Compra para utilizacgo no préximo periodo.
=+ |Inico camoo a ser oreenchido com valor decimal.

Fonte: Manual BSG - Business Simulation Game (2015).

3.7.1. Producéo

As compras foram programadas para suportar a producéo do proximo periodo,
acrescida em 15%, em razdo do preco da matéria prima estar atraente. Aumentamos
em 25% a capacidade produtiva nesse periodo para atender a demanda que se
espera para o periodo sazonal. Deixamos de investir em P&D por jA termos

conseguido um produto de qualidade superior.
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3.7.2. Comercial

O dltimo periodo trouxe mais uma melhora substancial nas vendas e no caixa,
mantivemos a mesma estratégia nessa rodada principalmente por termos um produto
de qualidade superior o que nos permite aumentarmos a margem na venda do mesmo.

Nenhum empréstimo ou provisionamento foi feito nessa rodada.

3.7.3. Recursos Humanos

Aumentamos a produtividade extra da fabrica para cobrir a demanda que esta
aumentando consideravelmente nos ultimos periodos e principalmente para o
préximo. Dessa forma, com a fabrica fazendo hora extra, alguns ajustes legais foram
feitos.

HORAS EXTRAS - Constituicdo Federal (1988):

“Art. 7° - inciso XVI: a duracdo normal do trabalho, salvo os casos especiais, é

de 8 (oito) horas diarias e 44 (quarenta e quatro) semanais, no maximo. ”

REMUNERAQAO DO SERVICO EXTRAORDINARIO - CLT art. 59°;

“A duracdo normal do trabalho podera ser acrescida de horas suplementares,
em numero ndo excedente de 2 (duas), mediante acordo escrito entre
empregador e empregado, ou mediante contrato coletivo de trabalho” e sera

de, no minimo, 50% (cinquenta por cento) superior a da hora normal. ”

3.7.4. Financas

O ultimo periodo trouxe mais uma melhora substancial nas vendas e no caixa,
mantivemos a mesma estratégia nessa rodada principalmente por termos um produto

de qualidade superior 0 que nos permite aumentarmos a margem na venda do mesmo.

Nenhum empréstimo ou provisionamento foi feito nessa rodada.

28



4. RELATORIOS MENSAIS DA EMPRESA MADE IN BRASIL

4.1. PERIODO 1
Relatorio i N R
o . I Simulagéo Industrial - Bernard®© Made in Brasil
peraciona
COMERCIAL
Demanda e venda Total REGIAO 1* Regidio 2 Regiio 3 Regiio 4 Regiio 5 Regido 6 Regifio 7 Regiio 8  Exterior
Demanda (un.) 10.509 938 938 938 938 938 938 938 938 3.005
Vendas (un.) 10.100 938 897 897 897 897 897 897 897 2.883
Decisdes do comercial REGIAO 1* Regido 2 Regido 3 Regido4 Regido5 Regiio 6 Regido 7 Regido 8 Exterior
Preco de venda ($ e US$) 460 460 460 460 460 460 460 460 Us$ 118
Prazo de recebimento 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 Avista
Propaganda (0..9) 3 3 3 3 3 3 3 3
* Regido em que a empresa esta instalada
PRODUCAO
Estoque (un.) Matéria-Prima A Matéria-Prima B Produto Acabado
Estogue inidal 27.000 21.500 0
( + ) Compras emergenciais 3.300 0 —
( - ) Consumo ou produgdo 30.300 20.200 10.100
( - ) Vendas - — 10,100
( + ) Compras programadas 30.000 20,000 —
Estoque final 30.000 21.300 0
Valor unitario final 20,469 41,649 312,053
Maquinas (un.) Quantidade Idade média Qualidade do produto
Alfa 5 14,000 No pericdo *
Beta 1] 0,000 Para proximo periodo *
Gama 0 0,000 P&D acumulado ($) 0
Decisdes da producao
Compras programadas MP A (N9) 30.000 Maqui Alfa Beta Gama
Compras programadas MP B (N9) 20.000 Compras (N°) 0 0 0
Pagamento das MP 1+1 Vendas (M%) 0 0 0
Nivel de atividade (%) 100  pesquisa & Desenvolvimento - P&D
Producdo extra (%) 0 paD (%) 0
RECURSOS HUMANOS
(20 empregados administrativos e 10 vendedores) Decistes do RH
Empregados da producao no final do periodo 470 Admitidos (N®) 0
indice de produtividade 1,01 Demitidos (N9) 0
Produgdo / homem 21,49 Salario ($) 3.000
Maotivagao Regular Treinamento (%) 0
Greve (%) ED] Participagao nos lueros (%) 0
FINANCEIRO
Fluxo de Caixa Situacdo fi ira
Saldo inicial do periodo 920.000 Limite empréstimo para o periodo 2 1,512,769
( + ) Entradas 3.028.214  Atrasos bancérios 0
Recebimento a vista 3.028.214  Atrasos com fomecedores 0
Recebimento a prazo 0 Atrasos de outras contas 0
Recebiveis antecipados i} Situacdo da empresa Sem atrasos
Resgate da aplicacdo 0 Controle ($) Clientes Fornecedores
Venda de maquinas 0 Valor no periodo 2 1.684.448 724,594
Receitas diversas 0 Valor no periodo 3 0 0
Finandamento de maguinas o Valor ndo recebido (irrecuperdvel) -0 -
Empréstimo programado 0 Inadimpléncia (%) 0,0 —
Empréstimo emergencial 0 Decisbes do financeiro
( - ) Saidas 3.693.704 Empréstimo (5) 0
Folha de pagamento 1.770.000  Tipo de empréstimo Sem empréstimo
Propaganda 360.900  Antecipagdo de recebiveis (§) 0
Distribuicdo dos produtos 481.550 Aplicacio (S) 0
Despesas diversas 0 Juros na venda a prazo (%) 3,0
Atrasos gerais 0
Gastos com estocagem e retrabalho 70.860 Receitas diversas () 0
Pagamento a fomecedores 810,394 Despesas diversas ($) 0
Compra de magquinas 0
Manutencdo de maquinas 140.000
Amortizacdo de empréstimos e financ. 0
Juros bancarios 60.000
Treinamento 0
P&D 0
Imposto de renda 0
Dividendos e participagio a
Aplicacdo 0
( = ) Saldo final do periodo 254.510
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4.2. PERIODO 2
Relatorio . | e
0 . | Simulagéo Industrial - Bernard® Made in Brasil
peraciona
COMERCIAL
Demanda e venda Total REGIAD 1* Regido 2 Regidio 3 Reqifioc 4 Regido 5 Regifio 6 Regiio 7 Regido 8 Exterior
Demanda (un.) 7.878 1.474 G641 833 B72 578 721 797 561 1.401
Vendas {un.) 10.400 2,775 1.158 1.536 B72 578 721 797 561 1.401
Decistes do comercial REGIAO 1* Regiio 2 Regido 3 Regido 4 RegiSo5 Regido 6 Regido 7 Regido 8  Exterior
Preco de venda ($ e US$) 450 460 460 460 460 460 460 460 uss 115
Prazo de recebimento 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 A vista
Propaganda (0..9) 5 3 3 3 3 3 3 3 1
* Regido em que a empresa esta instalada
PRODUCAO
Estoque (un.) Matéria-Prima A Matéria-Prima B Produto Acabado
Estoque inicial 30,000 21.300 0
( + ) Compras emergenciais 1,200 0 ——
( - ) Consumo ou produgdo 31.200 20.800 10.400
( - ) Vendas — — 10.400
( + ) Compras programadas 30,000 2000 e
Estoque final 30,000 20,500 0
Valor unitario final 20,785 41,773 332,165
Maguinas (un.) Quantidade Idade média Qualidade do produto
Alfa 5 15,000 Mo periodo *
Beta 0 0,000 Para proximo periode *
Gama 0 0,000 PED acumulade ($) 0
Decisbes da producio
Compras programadas MP A (N°) 30,000 Maguinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP B (W) 20.000 Compras (N9} 0 0 ]
Pagamento das MP L+ 1  Vendas (N%) ] 0 0
Nivel de atividade (%) 100 Ppesquisa & Desenvolvimento - P&D
Produgdo extra (%) Q PED (%) 0
RECURSOS HUMANOS
(20 empregados administrativos e 10 vendedores) Decisbes do RH
Empregados da preducao no final do penodo 470 Admitidos (WN®) 0
indice de produtividade 1,04 Demitidas [MO) 0
Froducdo / homem 22,13 Saldrio ($) 3.000
Mativagio Regular  Treinamento (%) 15
Greve (%) Nao Participagdo nos lucros (%) 1
FINANCEIRO
Fluxo de Caixa Situacdo financeira
Saldo inicial do periodo 254.510 Limite empréstimo para o periodo 3 1.395.576
( + ) Entradas 4.361.010 Atrasos bancarios 0
Recebimento & vista 2.687.133 Atrasos com fomecedores 1]
Recebimento & prazo 1.633.914 Atrasos de outras contas 0
Recebiveis antecipados 0 Situacdo da empresa Sem atrasos
Resgate da aplicacio 0 Controle (%) Clientes Fornecedores
Venda de maguinas 0 Valor no pericdo 3 2.055.895 729.539
Receitas diversas 0 valor no periado 4 0 0
Finandamento de maguinas 0 Valor ndo recebido (irmecuperavel) 50.532 -
Empréstimo pregramado 0 Inadimpléncia (%) 3,0 -
Empréstimo emergencial 29,963 Decisdes do financeiro
( - ) Saidas 4.615.521 Empréstime ($) 0
Folha de pagamento 1.770.000  Tipo de empréstima Sem empréstimo
Propaganda 302.400  Antecipacdo de recebiveis ($) 0
Distribuigac dos produtos 459.638  pplicacdo (%) ]
Despesas diversas 0 Jures na venda a prazo (%) 0,0
Atrasos gerais 4]
Gastos com estacagem @ retrabalho 73.902 Receitas diversas ($) 0
E?:E—.ax r;lt::n ;Zrur:::: dores 1‘485‘803 Despesas diversas (§) 0
Manutencdo de maguinas 150.000
Amortizacao de empréstimos e financ, 0
Juros bancarios 60.000
Treinamento 211.500
P&D 1]
Imposto de renda 42,323
Dividendos e participagao 59.957
Aplicacao 0
( =) Saldo final do periodo 0

Jodo Marcelo Brandt

Fundacao Getilio Vargas - FGV - Jogo de Negocios on-line BSG - T0152 - 0116
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4.3. PERIODO 3
2 aad Periodo
Relatorio o _ . -
Operacional Simulagdo Industrial - Bernard® Made in Brasil
COMERCIAL
Demanda e venda Total REGIAD 1* Regifo 2 Regifo3 RegiSo 4 Regifo 5 RegiSo 6 Regiio 7 Regifo 8 Exterior
Demanda (un.) 12.037 1.3%4 H15 i 714 1.881 1.960 2.047 1.817 632
vendas (un.) 10.600 1.3%4 704 672 617 1.627 1.685 1.770 1.571 550
Decisbes do comercial REGIAD 1* Regiao 2 Regido 3 Regido 4 Regiso 5 Regido 6 Regido 7 Regido 8 Exterior
Preqo de venda {5 e LISE) 450 450 460 440 445 445 445 445 UsE 110
Prazo de recebimento 1+1 1+1 1+1 1+1 1+2 1+ 2 1+2 1+2 A vista
Propaganda (0..5) 4 3 3 3 5 5 5 5 z
* Regidio em que a empresa esta instalada
PRODUCAQ
Estoque (un.) Matéria-Prima A Matéria-Prima B Produte Acabado
Estogque Inidal 30.000 20,500 4]
[ + ) Compras emergenciais 1.800 700 —
[ = ) Consumao ou producao 31.800 21.200 10600
[ =} Vendas — e 10,600
[ # ) Compras programadas 33.750 22.500 —
Estogue final 33.750 22,500 Q
valor unitario final 21,195 41,776 322,153
Maquinas (un.) Quantidade Idade média  Qualidade do produto
Alfa 5 16,000 No periodo *
Beta o 0,000 Para préximo periodo *
sama o 0,000 PED acumulado ($) a
Decisbes da produglo
Zompras pregramadas MP A (NT) 33750 Maquinas Alfa Beta Gama
Zompras pregramadas MP B (NT) 22500  Compras (N9 0 0 [1]
PFagamento das MP 1+1 Vendas (M%) 0 0 [i]
Yivel de atividade (9%) 100 Pesquisa & Desenvolvimento - P&D
Praducio estra {%0) 0 PED (3) o
RECURSOS HUMANOS
(20 empregados administrativos e 10 vendedores) Decisdes do RH
Empregados da producia no final do periodo 450  Admitidos (N9 [i]
Indice de produthidade 1,06 Demitidas {WN9) 20
Produgie [ homem 23,56 Saldrie {3) 3.000
Mativagdo Regular  Treinamento (%) 10
Greve (%) MN&o Partidpacia nos lucros (%) 2
FINANCEIRO
Fluxo de Caixa Situacdo financeira
Salde inicial do periodo 0 Lirmite empréstimo para o perodo 4 560,318
{ + ) Entradas 4.786.665 Atrasos bancarios 4]
Recebimento a vista 2,004,178 Atrasos com fomecedores Q
Recebimento a prazo 2.004 498 Alrasos de outras contas i}
Recebiveis antecipados 0 Situacdo da empresa Sem atrasos
Resgale da aplicacio 0 Controle ($) Clientes Fornecedores
venda de magquinas 0 Valor no pericdo 4 1.760.363 B27.643
Receftas diversas 0 valor no periedo 5 9BB.322 0
Financiamento de maguinas 0 Valor pgo recebido (rrecupergvel) 51,396 -
Empréstimo programado 0 Inadimpléncia (%) 2,5 -
Empréstimo emergencial 777.990 Decisdes do financeiro
{ - ) Saidas 4.786.665 Empréstima (§) a
Folha de pagamento 1.796.000  Tipa de empréstimo Sem emprislimo
Propaganda 413.900  aptecipacdo de recebhers ($) 0
Distribuicio dos produtos 505.053  aplicacio (§) 0
Despesas diversas 0 Juros na vendz a prazo (%) 0,0
Afrasos gerais 1]
Gasles cam estocagerm ¢ relrabalho 72.870 Receitas diversas [5) 0
Pagamento 2 fomecedores 1.642.747 Despesas diversas (4] a
Compra de maguinas 0
Manutengie de maguinas 156.400
Amortizacio de empréstimos e financ, 20,963
Juros bancdrios 64,427
Treinaments 135.000
P 0
Imposto de renda 7.444
Cividendaos e participacao 10.861
Aplicacao 0
{ =) Saldo final do periodo 0
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4.4. PERIODO 4
Fa— Periodo
Relatorio : .
Operacional Simulacio Industrial - Bernard® Made in Brasil
COMERCIAL
Demanda ¢ venda Total REGIAD 1* Regifo 2 Regifo 3 Regifo 4 Regifo 5 Regifo 6 Regiio 7 Regifo 8 Exterior
Demanda (un.) 27.0%9 3.238 2.728 2,387 2,722 3.006 3.054 3.763 2,003 4,198
Vendas {un.) 10,800 3.238 B54 756 862 952 957 1.192 634 1,335
Decisoes do comercial REGIAQ 1* Regido 2 Regiao 3 Regifo 4 Regifo 5 Regiao 6 Regido 7 Regifio 8 Exterior
Freco de venda (5 e US§) 440 440 445 445 445 445 445 445 US$ 110
Prazo de recebimento 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 1+1 A vista
Propaganda (0..9) 4 4 4 q 4 4 4 L] 4
* Regido em que a empresa esta instalada
PRODUCAO
Estogque (un.) Matéria-Prima A Matéria-Prima B Produto Acabado
Estoque inicial 33.750 22,500 Q
{ + ) Compras emergenciais ] 1] —
{ = ) Consumao ou produgio 32.400 21600 10,800
( = ) Vendas - 10,800
{ + ) Compras prograrmadas 40,500 27,000 —
Estogue final 41.850 27,200 a
valor unitario final 21,205 41,794 323,175
Magquinas (un.) Quantidade Idade média  Qualidade do produto
Alfa 5 17,000 No periodo *
Beta o 0,000 Para priximo periode *
Gama o 0,000 PED acurmulado () 100,000
Decisdes da produclo
Compras programadas MP & (N9) 40,500 Maquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP B (M%) 27000 Compras (N9 0 0 0
Pagamento das MP 141 Viendas (M9} [i] 0 fi]
Nivel de atividade (96} 100 Pesquisa & Desenvolvimento - P&D
Produgio extra (%) 0 'PED(3) 100,000
RECURSOS HUMANOS
{20 empregados administrativos e 10 vendedores) Decisdes do RH
Empregados da producio no final do periodo 430 Admitidos (N®) [i]
Indice de produtividade 1,08 Demitidas (N9) 20
Praduciio / homem 25,12 Sakdrio ($) 3.000
Matisagdo Regular  Treinamento (%) 10
Greve (%) MNEo Partidpacda nas lucros (%) 2
FINANCEIRO
Fluxo de Caixa Situacdo financeira
Salde inicial do periodo /] Limite empréstimo para o periodo 5 4]
{ + ) Entradas 4.967.122 Atrasos bancdrios 501,085
Recebimento a vista 2.650.450 Atrasos com fomecedores Q
Recebimento a praza 1.716.354 Alrasos de outras contas i}
Recehiveis antecipados 0 Situacio da empresa Inadimplente
Resgate da aplicacia 0 cControle ($) Clientes Fornecedares
Venda de maquinas 0 vakor no periodo 5 3.084.030 993,633
Receitas diversas 0 Valor no periodo & o 4]
Financiamento de maguinas 0 Valor ndo recebido (rrecuperdvel) 44,008 -
Empréstimo programada 0 Inadimpléncia (%) 2.5 —
Empréstimo emergencial 560.318 Decisdes do financeiro
{ - ) Saidas 4.967.122 Empréstima ($) a
Felha de pagamenta L.686.000  Tipo de empréstimo Sem empréstimo
Propaganda 493.280  antedpacdo de recebiveis ($) 0
Distribuigio dos produtos 476494 aphcacio (§) 0
Despesas diversas 0 Juros na venda a prazo (%) 0,0
Atrasos gerals 0
Gaslos com estocagem e relrabalho 80.831 Recaitas diversas (5] 0
Pagamento 2 fermecedores 1.821.276 Despesas diversas ($) a
Compra de maguinas 0
Manutengie de maguinas 168.300
Amortizacao de empréstimos & financ, 0
Juros bancarios 11.941
Treinamento 129.000
PaD 100,000
Impesto de renda 0
Cividendos e particpacao 0
Aplicacio ]
{ = ) Saldo final do periodo 1]
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4.5. PERIODO 5
Relatodrio , i ey
Operacional Simulagdo Industrial - Bernard® Made in Brasil
COMERCIAL
Demanda & venda Total REGIAD 1* Regifio 2 RegiSo 3 Regiiio 4 Regifio 5 Regifio 6 Regiio 7 Regiio 8 Exterior
Demanda (un.) 23.590 1.830 2,666 2.456 2.508 2.753 2.812 3.032 2.174 3.359
Vendas (un.) 13.750 1.830 1.480 1.345 1.373 1.508 1.540 1.660 1.190 1.644
Decisdes do comercial REGIAD 1* Regido 2 Regido 3 Regido 4 Regido 5 Regido & Regido 7 Regido 8 Exterior
Preco de venda {5 e LISE) 440 445 445 445 445 445 445 445 USE 108
Prazo de recebimento 1+1 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 A vista
Propaganda (0..5) B 8 8 8 8 a g B 6
* Regido em que a empresa esta instalada
PRODUCAO
Estoque (un.) Matéria-Prima A Matéria-Prima B Produto Acabado
Estoque Inicial 41.850 27.5900 Q
{ + ) Compras emergenciais 0 0 —
{ = ) Consuma ou producio 41,250 27.500 13,750
{ = ) vendas — e 13,750
{ + ) Compras programadas 30.000 20,000 —
Estoque final 30.600 20,400 Q
Valor unitario final 21,708 42,786 323,407
Maguinas (un.) Quantidade Idade média  Qualidade do produto
Alfa 5 18,000 Wo periodo *
Beta o 0,000 Para prddimo perodo *
Gama 1] 0,000 PED acumulado ($) 200,000
Decisdes da produglo
Compras programadas MP A (N9) 30,000 Mimquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP B (M%) 20,000 Compras (N9 0 0 0
Pagamento das MP 142 Vendas (N} [} 0 0
MNrvel de atividade (%) 100 Pesquisa & Desenvolvimento - P&D
Produgdo extra (%) pi PAD (3] 100,000
RECURSOS HUMANOS
(20 empregados administrativos e 10 vendedores) Decistes do RH
Empregados da produgdo no final do periado 430 Admitidos (N9) 0
Indice de produtividade 1,10 Demitidas [N9) i}
Producio / hamem 31,98 Salrio ($) 3.000
Mativagio Regular  Treinamento (%) 10
Greve (%) N2 Particpacdo nas lucros (%) 2
FINANCEIRO
Fluxo de Caixa Situacio financeira
Saldo inicial do periodo /] Lifnite empréstime para o periedo & 493,582
{ + ) Entradas 6.181.617 Afrasos bancarios 1.170, 264
Recebimento @ vista 2.715.688 Atrasos com fomecedores 544,294
Recebimento a prazo 3.006.930 Atrasos de outras contas i}
Retebiveis antecipados 450,000 Situacdo da empresa Inadimplente
Resgale da aplicagdo 0 Controle ($) Clientes Fornecedores
Venda de maquinas 0 Valar no pericdo & 1.397.173 1.046.845
Feceftas diversas 0 valor no periodn 7 1.494.572 502,551
Financiamento de magquinas i} ‘alor ndo recehido (mecuperdvel) 77100 -
Empréstimo programado ] Tnadimpléncia (%) 2.5 —
Empréstimo emergencial 0 Decisdes do financeiro
{ = ) Saidas 6.181.618 Empréstima ($) a
Folha de pagamenta 2.133.750 Tipo de empréstimo Ser ermpréstimo
Propaganda 895.906  aptecipacdo de recebieis ($) 500,000
Distribuiczo dos produtos 656,136 Aphcacio ($) 0
Despesas diversas 0 Juros na venda a prazo (%) 0,0
Atrasnos gerals 0
Gastos com estocagem e relrabalho 100.231 Receitas diversas (5] 0
Pagaments a femecedores 951890 Despesas diversas (3] a
Compra de maquinas 0
Manutencio de maguinas 222.750
Amortizacio de empréstimas & financ, 891.066
Juros bancarios 90,889
Treinamento 125.000
P 100,000
Imposto de renda ]
Cividendos e participacio i
Aplicagao 0
{ = ) Saldo final do periodo ]

Jodo Marcelo Brandt

Fundacao Getilic Vargas - FGV - Jogo de Negdcios on-line BSG - T0152 - 0116

33



4.6. PERIODO 6
A Periodo
Relatorio o i . -
Operacional Simulago Industrial - Bernard® Made in Brasil
COMERCIAL
Demanda e venda Total REGIAD 1* RegiSo 2 Regiio 3 RegiSo 4 RegiSo 5 RegiSo 6 RegiSo 7 Regiio 8 Exterior
Demanda {un.) 18.962 2.584 2,393 2.116 1867 2414 2.497 2.039 1317 1.735
Vendas (un.) 11.200 2.584 1.258 1.113 G982 1.269 1.313 1.072 692 917
Decistoes do comercial REGIAD 1* Regido 2 Regiso 3 Regido 4 Regio 5 Regiao 6 Regido 7 Regifo 8 Exterior
Preco de venda (5 e USS) 450 430 480 480 480 480 480 480  US$ 120
Prazo de recebimento 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 A vista
Fropaganda (0..9) 5 5 5 5 5 5 5 5 3
* Regido em gue a empresa esta instalada
PRODUCAOQO
Estogque (un.) Matéria-Prima A Matéria-Prima B Produte Acabado
Estoque inlcial 30.600 20.400 1]
{ + ) Compras emergenciais 3.000 2.000 e
{ - } Consumo ou producio 33.600 22.400 11.200
{ = ) Vendas —_— e 11,200
{ + ) Compras programadas 30,000 20.000 ——
Estoque final 30.000 20,000 1]
Valor unitério final 21,718 42,806 320,207
Maguinas (un.) Quantidade Idade média  Qualidade do produto
Alfa 5 8,600 Mo periado #
Beta 1] 0,000 Para priximo periodo *
Gama o 0,000 PRD acumulads (%) 300,000
Decisties da produgio
Compras programadas MP A (N2} 30,000 Miquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP B (NY) 20,000 Compras (NY) 2 0 0
Pagamento das MP 142 erdas (N9} 2 i} i}
Nivel de atividade (%) 100 Pesquisa & Desenvolvimento - P&D
Produgdo extra (%) 0 P&D (%) 100.000
RECURSOS HUMANOS
(20 empregados administrativos e 10 vendedores) Decistes do RH
Empregados da produgia no final do periodo 430 Admitidos (N%) [i]
Indice de produtiidade 1,12 Demitidas [N9) [i}
Produgiio / hamem 26,05 Saldrio {5) 3.000
Mativagdo Regular  Treinamento (%) 10
Greve (%) N30 Partidpacdo nas hucros (%) 4
FINANCEIRO
Fluxo de Caixa Situacdo financeira
Saldo inicial do periodo '] Limite empréstimo para o pericdo 7 942,361
{ + ) Entradas 5.235.761 Atrases bancdrios 552,500
Fecebimento a vista 2,070,406  Atrasos com fomecedores 1,191,912
Recebimento a prazo 1.362.244 Atrasos de outras contas F45.514
Retebiveis antecipados 457,500 Situacdo da empresa Inadimplente
Resgale da aplicacio 0 Controle ($) Clientes Fornecedores
Venda de maquinas 305.550 Valar no petedo 7 2622618 2.1597.014
Feceftas diversas 0 valor no periedo & 1.628.044 502.551
Financiamento de maguinas 546,480  Valor ndo recehido (imecuperavel) 34.928 -
Empréstimo programado 1] Tnadimpléncia {%) 2.5 —
Empréstimo emergencial 493.582 Decisdes do financeiro
{ - ) Saidas 5.235.762 Empréstimo (%) a
Folha de pagamento L.650.000  Tipa de empréstimo Sem empristime
Propaganda 526416 antecpacdo de recebhets ($) 500,000
Distribuicio dos produtas a Aplicacao (§) o
Despesas diversas 0 Juros na venda a prazo (%) 0,0
Afrasos gerais a
Gaslos com estocagem € relrabalio 0 Receitas diversas [5) o
Fagamento a formecedores 601445 Despesas diversas (§] o
Compra de maquinas 910.800
Manutencac de maguinas 153.959
Amortizacio de empréstimos e financ. 1.170.264
Juros bancarios 122.878
Treinamento 1]
P 100,000
Imposto de renda 1]
Cividendaos e participacio 0
Aplicagao 0
{ = ) Saldo final do periodo 1]
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4.7. PERIODO 7
LA Periodo
Relatorio o ‘ : .
Operacional Simulagdo Industrial - Bernard© Made in Brasil
COMERCIAL
Demanda & venda Total REGIAD 1* Regiio 2 Regifo 3 Regiio 4 Regiio 5 RegiSo 6 Regiio 7 Regifo 8 Exterior
Demanda (un.) 22.470 3.299 2,585 2.574 2.299 2,647 2.634 3.004 1729 1,399
Vendas (un.) 11.400 3.299 1.219 1.087 971 1.118 1.113 1.269 730 594
Decistes do comercial REGIAD 1* Regido 2 Regiso 3 Regido 4 Regifo 5 Regiao 6 Regido 7 RegiSo 8 Exterior
Freqo de venda ($ e LSE) 440 480 480 480 480 480 480 480 US} 120
Frazo de recebimento 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 1+ 2 1+2 1+2 A vista
Prapaganda {0..9) 5 5 5 5 5 5 5 5 3
* Regido em que a empresa esta instalada
PRODUCAQ
Estoque (un.) Matéria-Prima A Matéria-Prima B Produto Acabado
Estoque nlcial 30.000 20,000 Q
{ + ) Compras emergenciais 4.200 2.800 —
{ - ) Consumo ou producia 34.200 22,800 11,400
{ - ) Vendas - 11,400
{ + ) Compras programadas 36.000 24.000 —
Estoque final 36,000 24.000 Q
valor unitario final 23,376 46,201 321,688
Maquinas (un.) Quantidade Idade média  Qualidade do produto
Alfa 5 49,600 No perniodo *
Beta o 0,000 Para prodimo perodo =
Gama o 0,000 PED acumulada () 400,000
Decistes da produgio
Compras programadas MP A (NY) 36.000 Miguinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP B (N®) 24.000  Compras (N%) 0 0 [i]
Pagamento das MP 142 Vendas (N9} 0 0 i}
Nivel de atividade (%) 100 pesquisa & Desenvolvimento - PAD
Produciio extra (%) 0 PRD () 100.000
RECURS05 HUMANOS
(20 empregados administrativos e 10 vendedores) Decisdes do RH
Empregados da producio no final do periade 430 Admitidos (N9) [1]
Indice de produtiidade 1,14 Demitidas {N®) i}
Produgdo [ homem 26,51 Saldrio () 3.100
Mativacdo Regular  Treinamento (%) 15
Greve (%) MEo Partidpagdo nos lucras (%) F
FINANCEIRO
Fluxo de Caixa Situacdo financeira
Saldo inicial do periodo 0 Limite empréstima para o pericdo 8 366,940
{ + ) Entradas 5.487.212 Mlrasos bancarios 1.091,703
Recebimento & vista 1.987.799 Atrasos com fomecedores 1.923,487
Recehimento a prazo 2.557.052 Atrasos de outras contas 482,301
Recebiveis antecipados 0 Situacio da empresa Inadimplente
Resgale da aplicagda 0 Controle ($) Clientes Fornecedares
venda de maquinas 0 Valor no perodo & 3.335.000 3.076.155
Receitas diversas 0 valor no pericdo 9 1.706.956 650,117
Financiamento de maguinas 0 Valor ndo recebido (irrecuperavel) 65.564 -
Empréstimo programado 0 Inadimpléncia %) 25 -
Empréstimo emergencal 942361 Decisdes do financeiro
{ - ) Saidas 5.487.212 Empréstima ($) o
Felha de pagamenta L705.000  Tipo de empréstinmo Sem empréstime
Propaganda 524016 antedpacdo de recebivers ($) 0
DistribuigZo dos produtos 24321 Aplicacio (§) a
Despesas diversas 0 Juros na venda a prazo (%) 0,0
Afrasos gerais 824.538
Gastos com estocagem e relrabalho 73700 Receitas diversas (5] 0
Pagamento a fornecedores 1.31B.255 Despesas diversas (4] a
Compra de maguinas 0
Manutencao de maquinas 87.437
Amortizacio de empréstimas e finane. 552.500
Juros bancarios 5B.565
Treinamento 0
P& 100,000
Impesto de renda 0
Cvidendos e particpacao 0
Aplicacao 0
{ = ) Saldo final do periodo 0
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4.8. PERIODO 8
A Periodo
Relatorio o ) . .
Ope racional Simulagdo Industrial - Bernard® Made in Brasil
COMERCIAL
Demanda e venda Total REGIAD 1* Regifio 2 Regifo 3 Regiio 4 Regifio 5 RegiSo 6 Regiio 7 Regifio 8 Exterior
Demanda (un.) 64,701 8.073 8,300 7.550 6.073 8,281 8.242 7.566 5.542 5.068
Wendas (un.) 14.500 B.073 942 B56 ] 939 935 858 G268 580
Decisdes do comercial REGIAD 1* Regido 2 Regido 3 RegiSo 4 Regido 5 Regido 6 Regido 7 Regido 8  Exterior
Preqo de venda ($ e LUS§) 490 500 500 500 500 500 00 500  Us§ 125
Prazo de recebimento 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 1+2 A viska
Propaganda (0..9) B B 8 g B 8 i B 3
* Regido em que a empresa esta instalada
PRODUCAO
Estoque (un.) Matéria-Prima A Matéria-Prima B Produto Acabado
Estogue inidal 36,000 24,000 4]
{ + ) Compras emergenciais 7.500 5.000 —
{ = ) Consuma ou produgdo 43.500 20,000 14.500
{ - ) Vendas — e 14,500
{ + ) Compras prograrmadas 34.500 23.000 —_—
Estogue final 34.500 23.000 Q
Valor unitario final 22,735 45,360 329,214
Magquinas (un.) Quantidade Idade média  Qualidade do produto
A2 5 10,600 No periodo " &
Beta o 0,000 Para prbdimo periodo =
Gama 1] 0,000 PRD acurnulada ($) 400,000
Decisdes da produclo
Compras programadas MP A (N°) 34500 Magquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP B (N®) 23000 Compras (M%) 0 0 0
Fagamento das MP 142 Vendas (N9} 0 0 i}
MNrvel de atividade (96) 100 Pesquisa & Desenvolvimento - P&D
Produgdo extra (%) 25 PRD (3] ]
RECURSO0S HUMANOS
{20 empregados administrativos e 10 vendedores) Decisdes do RH
Empregados da produgio no final do periods 430 Admitidos (N9 [i]
Indice de produtividade 1,16 Demitidas {N9) a
Produgio [ homem 33,72 Salrio (3) 3.100
Mativacdo Regular Treinamento (%) 15
Greve (%) NEo Participagdo nos lucros (%) 2
FINANCEIRO
Fluxo de Caixa Situacio financeira
Saldo inicial do periodo /] Lifnite empréstimo para o perods 9 BB7.538
{ + ) Entradas 6.190.773 Alrasos bancarios 1.555,088
Recebimento 3 vista 2,572,208 Atrasos com fomecedores 2,247,885
Recebimento a prazo 3.251.625 Atrasos de outras contas 1.627.634
Retebiveis antecipados 0 Situacdo da empresa Inadimplents
Resgale da aplicagio 0  Controle ($) Clientes Fornecedores
venda de maquinas 0 Valor no pericdo 9 4.000.038 3.507.21%
Receitas diversas 0 valor no periodo 10 2.293.082 609,217
Financiamento de maguinas 0 Valor ndo recehido (rrecuperavel) 83.374 -
Empréstimo programado 0 Tnadimpléncia [%) 2.5 -
Empréstimo emergencial 366.940 Decisbes do financeiro
{ - ) Saidas 6.190.773 Empréstimo (%) a
Felha de pagamenta 2204875 Tipo de empréstimo Sem empréstimo
Propaganda 121170 antedpacio de recebivers (4) [i]
Distribuigio das produtos D aphcagao (§) o
Despesas diversas 0 Juros na vendz a prazo (%) 0,0
Afrasos gerais 532.943
Gasles com estocagem ¢ relrabalho 0 Recsitas diversas (5) o
Pagamento a fernecedores 2.125.453 Despesas diversas (3) o
Compra de maquinas 0
Manutencac de magquinas 0
Amortizacio de empréstimas e financ, 1.091.703
Juros bancarios 114.629
Treinaments 0
P& 0
Imposte de renda 0
Cvidendos e particpacio 0
Aplicacao 0
{ =) Saldo final do periodo 1]
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4.9. PERIODO 9
Relatério : I R
Operacional Simulagio Industrial - Bernard® Made in Brasil
COMERCIAL
Demanda e venda Total REGIAO 1* RegiSo 2 RegiSo 3 RegiSo 4 RegiSo 5 Regifo 6 Regiio 7 RegiSo 8 Exterior
Demanda (un.) 40,201 4.550 4,402 4.953 4.323 4.907 4.920 5.320 3.392 3.098
Wendas (un.) 11,800 4.886 B&1 969 846 960 953 1.041 654 610
Decisbes do comercial REGIAD 1* Regido 2 Regido 3 Regiao 4 Regiao 5 Regiao 6 Regiao 7 Regiso 8 Exterior
Preco de venda {$ e US§) 440 500 00 500 500 500 500 500 Usg 125
Frazo de recebimento 1+2 1+2 1+2 1+ 2 1+2 1+ 2 1+2 1+2 A viska
Propaganda (0..9) 5 5 5 5 5 5 5 5 5
* Regido em que a empresa esta instalada
PRODUCAD
Estoque (un.) Matéria-Prima A Matéria-Prima B Produto Acabado
Estoque inidal 34.500 23.000 1]
{ + ) Compras emergenciais 900 &0 —
{ = ) Consuma ou producio 35.400 23.600 11.800
{ = ) Vendas e 11,800
{ + ) Compras programadas 34.500 23.000 —
Estogue final 34.500 23.000 1]
valor unitario final 22,714 45,760 313,793
Maguinas (um.) Quantidade Idade média  Qualidade do produto
Alfa 5 11,600 Wo periodo . *
Beta o 0,000 Para prodimo perodo =+
Gama 1] 0,000 PED acumulado ($) 400,000
Decistes da produgio
Compras programadas MP & (N°) 34.500 Migquinas Alfa Beta Gama
Compras programadas MP B (NY) 23,000  Compras (N®) 0 ] 0
PFagamento das MP 142 Vendas (N9} i} [i] i}
Nivel de atividade (%) 100 Pesquisa & Desenvolvimento - P&D
Producio extra (%) 1} PAD (5] 7]
RECURSOS HUMANOS
{20 empregados administrativos e 10 vendedores) Decistes do RH
Empregados da producio no final do periodo 430 Admitidos (N7 [i]
Indice de produtividade 1,18 Demitidos (N9) i}
Produciio / homem 27,44 Saldrio ($) 3.100
Mativagio Rusim Treinamento (%) 15
Greve (%) N0 Participacdo nas hucros (%) 2
FINANCEIRO
Fluxo de Caixa Situacio financeira
Saldo inicial do periodo 0 Limite empréstimeo para o peroda 10 1.422,2496
{ + ) Entradas 6.926.043 Atrases bancdrios 416,343
Recebimento & vista 2,138,468  Alrasos com fomecedores 1.930.017
Recehimento a prazo 3.900.037 Atrasos de outras contas 2.305,925
Recebiveis antecipados 0 Situacio da empresa Inadimplente
Resgale da aplicacio 0  Controle ($) Clientes Fornecedores
Venda de maguinas 0 Valor no periedo 10 4,141,801 3.151.273
Receitas diversas 0 valor no periodo 11 1.848.718 612,039
Financiamento de maquinas 0 Valor ndo recebido (imecuperavel) 100.000 -
Empréstimo programada 0 Tnadimpléncia (%) 2,5 —
Empréstimo emergendal 887.538 Decisdes do financeira
{ - ) Saidas 6.926.043 Empréstima ($) a
Felha de pagaments 926.237  Tipo de empréstimo Sem empréstime
Propaganda 0 Antedpacdo de recebiveis ($) 0
Distribuicio dos produtos 0 Bphcacio (§) i)
Despesas diversas 0 Juros na vends a prazo (%) 0,0
Atrasos gerais 1.796.908
Gastos com estocagemn ¢ relrabako 1] Recaitas diversas () 0
Pagaments a fomecedores 2481665 Despesas diversas (§] 0
Compra de maguinas 0
Manutencac de maguinas 0
Amortizacio de empréstimos & financ, 1.559.088
Juros bancarios 162,145
Treinamento 0
P 0
Impesto de renda 0
Cividendas e partidpagao 0
Aplicacac 0
{ = ) Saldo final do periodo 0

Jodo Marcelo Brandt

Fundacao Getilio Vargas - FGV - Jogo de Negdcios on-line BSG - TO152 - 0116
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5. GRAFICOS DA EMPRESA MADE IN BRASIL

5.1. CAPITAL CIRCULANTE LIQUIDO

Graéfico 1 - Capital circulante liquido.
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5.2. ENDIVIDAMENTO

Gréfico 2 - Endividamento.
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5.3. MARGEM DE LUCRO

Grafico 3 - Margem de lucro.
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5.4. PARTICIPACAO DE MERCADO

Gréfico 4 - Participacdo de Mercado.
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5.5. PATRIMONIO LIQUIDO

Graéfico 5 - Patrimdnio liquido.
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5.6. RENTABILIDADE DO ATIVO
Grafico 6 - Rentabilidade do ativo.
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5.7. COTACAO DAS ACOES E RANKING FINAL

O grafico abaixo mostra a evolucao do comportamento das acfes da empresa

MADE IN BRASIL, o que ao final da simulacao, resultou na 32 posicdo dentro do

ranking das empresas participantes.

Grafico 7 - Cotacéo das acgoes.
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Figura 15 - Ranking final das empresas.
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6. PLANO EMPRESARIAL DE GESTAO DE PESSOAS PARA A EMPRESA MADE
IN BRASIL

6.1. INTRODUCAO

A Gestéo de Pessoas vem passando por um amplo processo de transformacéo,
na medida em que os sistemas tradicionalmente utilizados como referéncia vem
demonstrando fragilidades diante do ambiente turbulento e instavel pelo qual vem
passando as organizagoes.

No contexto em que mudancas ocorrem a todo 0 momento, a organizacao
precisa estar alinhada em torno de definicdes estratégicas claras, sustentadas por
uma gestdao com amplo envolvimento e participacdo. Uma organizacdo que pretende
ter de si mesma uma visdo estratégica precisa levar em conta que ha um fluxo de
conhecimentos que afeta a produgéo como um todo.

Portanto, € preciso estabelecer um compromisso com a forca de trabalho,
baseado em respeito mutuo em uma comunicacdo aberta, ou seja, com 0
envolvimento dos clientes internos e externos. Torna-se fundamental ao gestor
aprender a criar novas formas organizacionais em torno de equipes e processo.

As pessoas que trabalham nas organizag¢des sdo, na verdade, muito mais do
gue simples recursos, pois delas dependem os resultados da organizacdo, para se
alcancar exceléncia deve estabelecer estratégias de gestdo de pessoas visando a
obtencdo de um clima de trabalho propicio ao alto desempenho empresarial. Este
trabalho relata as praticas de gestéo de pessoas, que foram analisadas dentro de uma

empresa em um jogo de negocios.

6.2. PLANO DE CARGOS E SALARIOS

O Planejamento de cargos e salarios precisa acompanhar o avancgo
tecnologico, as mudancas de mercado, politica econdmica, como também participar
das decisdes maiores da organizacdo quando do planejamento orcamentario anual.
Precisa conhecer as metas e objetivos da empresa para melhor se adequar e se
encaixar nas praticas e politicas gerais da organizagcdo. (CARVALHO &

NASCIMENTO, 2002)
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Segundo CARVALHO & NASCIMENTO (2002) a harmonia entre cargos e
salarios se traduz no equilibrio da relac&o capital e trabalho, cada cargo compete uma
remuneracao justa em contrapartida aos trabalhos realizados na empresa. As
empresas da mesma regido precisam ter valores aproximados entre si, para que seja
preservada a tranquilidade tanto do empregado quanto do empregador.

Na administracdo de cargos e salarios implica em conhecer profundamente
cada funcéo do conjunto de cargos da empresa, no que diz respeito aos requisitos
minimos estabelecidos para pode atribuir, com seguranca, um valor relativo que se
traduza em valor absoluto justo, compativel com a estrutura de cargos da empresa,
suas disponibilidades e com o mercado de trabalho concorrente (CARVALHO &
NASCIMENTO, 2002)

Segundo o método flexivel de cargos e salarios de TACHIZAWA et al (2001)
visa proporcionar maior flexibilidade e adaptabilidade as organizac6es estruturadas
em torno de processos e cuja aplicacdo deve levar em conta o setor econdmico, 0
porte e o estagio de vida da organizacdo. O método para elaboracdo de plano de
cargos e salarios procura compatibilizar o equilibrio interno com o equilibrio externo
de salarios, incluindo as seguintes etapas:

» Relagao dos cargos, com as respectivas fungdes, a serem pesquisadas
no mercado;

» Preparacao de formulario para a coleta de dados, contendo o titulo do
cargo na organizacao, o titulo do cargo nas organizacdes pesquisadas
e 0s salarios vigentes no mercado;

= Identificacdo das organizacdes que compdem o segmento do mercado
em questao;

= Coleta de dados e tabulacéo dos resultados;

= Ordenamento dos cargos e fungdes com base nos resultados obtidos,
considerando-se os salarios de mercados e suas variacoes;

= Divisdo dos cargos em classes salariais e incorporacdo de cargos ou
fungbes ndo identificados no levantamento, através de comparacoes;

= Criacdo de faixas salariais dentro de cada classe, a fim de permitir a
progressdo funcional dos funcionarios da instituicdo; apresentam-se
diferentes alternativas, caracterizando diferentes possibilidades de

tabelas salariais, de modo a permitir a andlise de custos da politica
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adotada; nesta fase serdo tomados como parametros os valores
referentes aos maiores e menores salérios;

= Definicdo de critérios de enquadramento funcional e simulacfes para
avaliar os custos efetivos de implantacao; e

= Concepcdao e elaboracéo do plano de cargos e salarios.

Durante o jogo foi realizada melhoria salarial, visando aumentar a satisfacao
dos empregados como consequéncia maior produtividade tornando o produto mais
atrativo no mercado, para a tomada desta decisao, foi realizada também a pesquisa
de mercado, para ver como estavam as faixas salariais das outras empresas atraves
da informacao de minimo e maximo.

Segundo TACHIZAWA et al (2001) é sabida a importancia do salario para a
satisfacdo dos empregados. Ainda que alguns ndo considerem como possivel fonte
de motivacdo, o fato é que os problemas nessa area afetam negativamente a
produtividade dos trabalhadores.

As faixas salariais estabelecem limites para os valores que os empregados
pagam por determinadas funcbes. A logica € que o valor da contribuicdo do
empregado de uma fung¢é@o pode variar entre 0 minimo e o maximo (MILKOVICH &
BOUDREAU, 2000).

Conforme CHIAVENATO (1999) para estabelecer e manter estruturas salariais
equitativas e justas torna-se necessarios estabelecer duas formas de equilibrio:

1. Equilibrio interno: ou seja, coeréncia interna entre os salarios em relacéo

aos cargos da propria organizacdo. O equilibrio interno exige uma
estrutura justa e bem dosada.

2. Equilibrio externo: ou seja, coeréncia externa dos salarios em relacao

aos mesmos cargos de outras organiza¢gdes que atuam no mercado de
trabalho. O equilibrio externo exige uma estrutura salarial compativel

com o mercado.

Na questéo de salario beneficio e participacdo nos lucros, apds alguns meses
qgquando se puderam consolidar os lucros, o grupo comecou a pensar em dar
porcentagem de participacdo nos lucros aos funcionarios, pois seria uma forma de

motivagéo que tornaria o produto mais atrativo no mercado, gerando bons resultados
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para empresa tanto internamente como externamente. Esta questéo necessita de uma
previa analise, pois, depois de tomada a decisdo de aumento ndo se pode reduzir, um
bom método de remuneracéao seria a participacdo nos lucros como ja foi citado acima,
pois, os valores destinados s&@o proporcionais aos valores que a empresa lucrou,
assim a empresa tem garantia de que quando passar por fazes de lucros abaixo do
normal, ndo terd que desembolsar dinheiro para o pagamento desta remuneragao.

Conforme TACHIZAWA et al (2001) entende-se por remuneracdo 0 conjunto
de vantagens que uma pessoa recebe em contrapartida pela prestacéo de um servico.
A maioria das empresas brasileiras utiliza ainda o sistema ortodoxo de remuneracéo,
que é composto de: salério-base, adicionais legais, horas extras, beneficios.

Porém, ja existem empresas que adotam estratégias de remuneracao
inovadoras, tais como: economic value added (EVA), que remunera com base na
criacdo de valor agregado nas organizagOes, participacdo nos resultados,
bonus/participacdo acionarias e comissao de vendas.

Alguns fatores influenciam a remuneracéo: tamanho da empresa, lucratividade,
localizac&o geografica, natureza do negdcio, filosofia da administracéo, tempo de casa
do empregado e desempenho pessoal.

Segundo TACHIZAWA et al (2001) a remuneracédo variavel, tem se revelado
uma boa alternativa as limitacdes da remuneracdao fixa. O fato de o salario nominal
ser irredutivel por vezes dificulta a concessao de melhorias pelas vias tradicionais.
Assim, muitas organiza¢des relutam em aumentar o salario de seus empregados
mesmo quando tem condicbes para tanto, pois temem n&o conseguir manté-lo
posteriormente em situacdes menos favoraveis. A forma mais comum de
remuneracao variavel € a participacao direta nos resultados, algumas organizacdes
optam pela distribuicdo periddica de parte dos lucros obtidos, seja entre todos os
empregados, seja de acordo com a avaliacdo de desempenho de cada um. Além de
ndo ser incorporada ao salério, permite conceder aumentos diferenciados a certos
individuos ou setores, sem prejudicar a harmonia da estrutura salarial. Sua maior
virtude, portanto, é possibilitar maior vinculagéo entre o salério e a produtividade.

A empresa era dotada dos seguintes cargos: Diretor Financeiro, Diretor de
Recursos Humanos, Diretor de Producéo e Operacdes e Diretor de Marketing.

Segundo CARVALHO & NASCIMENTO (2002) a classificagdo por grupos

ocupacionais diz respeito a classificacdo pela natureza do trabalho, isto €, separar as
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descri¢cbes de funcao pessoal em conjuntos que contenham as funcgdes: dos gerentes;
de media supervisdo; dos profissionais de nivel superior; dos técnicos de nivel médio;
dos administrativos e dos operacionais.

Para CHIAVENATO (1999) a avaliacdo de cargos visa a obtencédo de dados
que permitirdo uma concluséo acerca do valor interno relativo de cada cargo na
organizagéo, indicando as diferengas essenciais entre os cargos do ponto de vista
guantitativo ou qualitativo. A avaliacdo de cargos pode ser complementada por outros

procedimentos, como negociacdes com sindicatos, pesquisas de mercado de salarios.

6.3. PLANEJAMENTO DE RECURSOS HUMANOS NECESSARIOS

O planejamento estratégico de RH refere-se a maneira como a funcdo de RH
pode contribuir para o alcance dos objetivos organizacionais e, simultaneamente,
favorecer e incentivar o alcance dos objetivos individuais dos funcionarios
(CHIAVENATO, 1999).

Para CARVALHO & SERAFIM (2001) a unidade de RH deve dispor de uma
estrutura administrativa dindmica e versétil, baseada nos procedimentos de recrutar,
selecionar, remunerar, treinar e avaliar o desempenho de RH disponiveis, tendo em
vista a obtencdo e manutencéo de uma forca de trabalho eficaz e eficiente. Deve ser
suficientemente capaz e flexivel para responder aos constantes e até imprevisiveis
desafios do ambiente (reformas econémicas, politicas, sociais, pressées do mercado).

No BUSINESS SIMULATION, a méao de obra era calculada conforme a
producao, ou seja, depois de determinada a quantidade que seria produzido de cada
produto, era multiplicada pelo fator de unidade fabril que seria necessario para a
producdo do determinado produto, sendo assim, poderia aumentar ou reduzir o
namero de funciondrios, era necessario analisar as horas ociosas que geralmente nao
sdo vantagem para a empresa, assim como horas extras, por outro lado em uma
empresa real deve-se levar em conta os indices de absenteismo e rotatividade para
se fazer o planejamento de RH.

Segundo CHIAVENATO (1999) € muito comum especialistas em RH fazerem
calculos matematicos simples a respeito da for¢ca de trabalho da organizacdo. O
calculo é elementar e simplorio, e o erro decorre também. As pessoas nem sempre

trabalham como delas se espera. Elas se atrasam ou faltam ao trabalho, perdem dias
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de trabalho por doenca ou para cumprirem compromissos pessoais que s podem ser
atendidos no horario de servigo, sofrem acidentes, e devem gozar de férias a cada 12
meses. O absenteismo é a frequéncia e/ou duracdo do tempo de trabalho perdido
guando os empregados ndo comparecem ao trabalho. A rotatividade de pessoal é o
resultado da saida de alguns funcionarios e a entrada de outros para substitui-los no
trabalho.

Os desligamentos podem ocorrer por iniciativa do funcionario, que ocorre
qgquando um funcionario decide, por motivos pessoais ou profissionais, encerrar a
relacdo de trabalho com o empregador, pode ser por insatisfacdes do funcionario ou
nameros de alternativas atrativas do mercado de trabalho.

Muitas organizacbes tém lancado incentivos financeiros para tornar o
desligamento mais atrativo, como os Planos de Demisséo Espontanea (PDE), quando
pretendem reduzir o tamanho de sua for¢a de trabalho sem enredar os fatores
negativos associados a um corte unilateral. Esses planos envolvem o pagamento de
alguns meses de salario, dependendo do tempo de casa, e a extensado do beneficio
de assisténcia médico-hospitalar por alguns meses (CHIAVENATO, 1999). Outra
forma de desligamento é por iniciativa da organizacdo, ocorre quando a empresa
decide desligar o funcionario, seja para substitui-lo ou para reduzir for¢a de trabalho.

Segundo CHIAVENATO (1999) quando a demisséo se torna indispensavel, as
organizacdes utilizam critérios discutidos e negociados com seus funcionarios ou
sindicatos para evitar problemas de reducdo do moral e fidelidade que afetam a
produtividade, minimizar possiveis a¢des judiciais e assistir aos ex-funcionarios na
procura de empregos compativeis no mercado de trabalho através do outplacement

(recolocacao profissional).

6.4. POLITICA DE BENEFICIOS E PARTICIPACAO DE LUCROS

Segundo CHIAVENATO (1999) beneficios sédo certas regalias e vantagens
concedidas pelas organizagfes, a titulo de pagamento adicional a dos saléarios, a
totalidade ou a parte de seus funcionarios. Constituem geralmente um pacote de
beneficios e servicos que é parte integrante da remuneragcéo do pessoal.

Beneficios sdo os aspectos indiretos da remuneracéo total dos empregados;

eles incluem remuneracdo fora do trabalho, pagamento de seguros e assisténcia
47



medica servicos aos empregados e renda de aposentadoria (MILKOVICH &
BOUDREAU, 2000).

A diretoria da empresa partiu do seguinte pressuposto, se os trabalhadores
forem mal pagos nédo tem produtos da mesma qualidade que as empresas que
valorizam os seus recursos humanos, sendo assim os beneficios sdo importantes para
a determinacdo da imagem da empresa junto ao mercado.

Cada organizacdo define o seu plano de beneficios para atender as
necessidades dos seus funcionarios. Geralmente, o plano de beneficios € composto
de um pacote de beneficios adequado ao perfil dos funcionéarios e de suas atividades.
Os beneficios e servigos oferecidos os funcionarios visam satisfazer varios objetivos
individuais, econémicos e sociais (CHIAVENATO, 1999).

Os beneficios sociais constituem um aspecto importante do pacote de
remuneracdo, € uma forma de remuneracdo indireta que visa oferecer aos
funcionarios uma base para a satisfacdo de suas necessidades pessoais. Seus itens
mais importantes sdo: assisténcia médico-hospitalar, seguro de vida, seguro de vida
grupo, alimentacéao, transporte, previdéncia privada (CHIAVENATO, 2000).

As pessoas sdo atraidas e participam da organizacdo ndo somente em fungéo
do cargo, do salario, das oportunidades, do clima organizacional, mas também em
funcdo das expectativas de servicos e beneficios sociais que poderdo desfrutar
(CHIAVENATO, 2000).

6.5. CLASSIFICACAO DOS BENEFICIOS SOCIAIS

Segundo CHIAVENATO (1999) os beneficios sociais podem ser classificados

guanto a exigibilidade legal, natureza, e quanto aos seus objetivos:

6.5.1. Exibilidade Legal

Os Beneficios legais sé@o exigidos pela legislacéo trabalhista: férias, 13° salério,
aposentadoria, seguro de acidentes do trabalho, auxilio doenca, salario-familia,
salario-maternidade.

Os beneficios espontaneos sdo concedidos pelas empresas, ndo exigidos por

lei: gratificacOes refei¢cbes, transporte, seguro de vida em grupo, empréstimos aos
48



funcionarios, assisténcia médico-hospitalar diferenciada mediante convénio,

complementacao de aposentadoria ou planos de seguridade social.

6.5.2. Natureza

Os beneficios monetarios sdo os beneficios concedidos em dinheiro, como:
férias, 13° salario, gratificacbes, complementacdo do salario nos afastamentos
prolongados por doenca.

Os beneficios ndo monetarios sdo ndo financeiros, oferecidos na forma de
servicos como: refeitdrio, assisténcia médico-hospitalar, assisténcia odontoldgica,
servicos sociais e aconselhamento, clube ou grémio, transporte de casa a empresa,

horario moével ou flexivel.

6.5.3. Objetivos

Os beneficios assistenciais promovem o funcionario e sua familia em certas
condicbes de seguranca e previdéncia como: assisténcia médico-hospitalar,
assisténcia odontoldgica, assisténcia financeira através de empréstimos, servico
social, complementacdo da aposentadoria ou planos de previdéncia social,
complementacao do salario em afastamentos prolongados por doencga, seguro de vida
em grupos de acidentes pessoais, creche para filhos.

Os beneficios recreativos proporcionam ao funcionario condi¢des fisicas e
psicoldgicas de repouso, diversao, recreacao, higiene mental ou lazer, como: grémio
ou clube, areas de lazer nos intervalos de trabalho, musica ambiente, atividades
esportivas e comunitarias, passeios e excursdes programadas.

Os planos supletivos visam proporcionar ao funcionario certas facilidades,
conveniéncias e utilidades para melhorar sua qualidade de vida como: transporte,
restaurante no local de trabalho, estacionamento privativo, horario moével de trabalho,
cooperativa de géneros alimenticios ou convenio com supermercados, agencia
bancaria no local de trabalho.

A participacao nos resultados é mais que um esquema de incentivo grupal. Ela
€ parte de uma abordagem da filosofia empresarial, entre as caracteristicas

organizacionais mais relevantes estdao a operagcdo de pequeno porte, produgédo e
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custos sob o controle do empregado, um relacionamento participativo e de mutua
confianga ente chefes e subordinados e um quadro de pessoal tecnicamente
competente. A experiéncia indica que um gerente de fabrica totalmente comprometido
com o plano de incentivos é altamente recomendado (MILKOVICH & BOUDREAU,
2000).

Essencialmente, a participacdo nos lucros € o pagamento aos empregados de
uma parcela dos lucros da empresa que tenha excedido ao nivel preestabelecido.
Muitas empresas adotam esse tipo de plano (MILKOVICH & BOUDREAU, 2000).

Na empresa foi adotada a politica de participacdo nos lucros, essa destinacao
dos resultados era feita através de uma porcentagem, sobre o lucro liquido que se
obteve no determinado més, essa porcentagem aplicada sobre o lucro era fixa, e mais
tarde foi aumentada. A destinacdo era realizada mensalmente.

Segundo MILKOVICH & BOUDREAU (2000) os planos de participagdo nos
lucros variam entre si em funcéo do cronograma de pagamentos (trimestral, anual) e
na forma do pagamento (em dinheiro ou como deposito para um fundo de
aposentadoria). A filosofia por tras desse tipo de plano € que ele aproxima 0s
empregados da empresa, fazendo com que eles se identifiguem com o objetivo de

lucro e assim reduzam os desperdicios e melhorem a produtividade.

6.6. IMPLEMENTACAO DE UM MODELO DE AVALIACAO POR DESEMPENHO

A avaliacdo do desempenho € uma sistematica apreciacédo do desempenho do
individuo no cargo de seu potencial de desenvolvimento. Toda avaliagdo é um
processo para estimular ou julgar o valor, a exceléncia, as qualidades de alguma
pessoa. (CHIAVENATO, 1994).

Segundo TACHIZAWA (2001) a avaliacdo de desempenho trata-se de um
conjunto de técnicas visando a obter e analisar informagdes que possibilitem estimar
a qualidade da contribuicdo prestada pelo empregado a organizacdo. Para tanto é
necessario identificar as causas de eventuais deficiéncias e os meios de supera-las.
Cumpre também examinar os aspectos positivos, a fim de maximiza-los, incentivando
assim o potencial de crescimento dos empregados.

Os principais objetivos da avaliacdo sdo: adequacdo do individuo ao cargo;
identificacdo das necessidades de treinamento, promogodes, incentivo salarial ao bom
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desempenho, melhoria do relacionamento entre supervisores e liderados, auto
aperfeicoamento do funcionario, estimativa do potencial de desenvolvimento dos
empregados, estimulo a maior produtividade, divulgacédo dos padrées de desempenho
da instituicdo, feedback para o proprio individuo avaliado, e decisdes sobre

transferéncias, dispensas e progressao/ascensao funcional (TACHIZAWA, 2001).

6.6.1. Avaliacdo de desempenho do empregado

Avaliar cada pessoa da organizagdo € importante porque interessa a sua
administragao poder contar com uma forca de trabalho bem treinada e produtiva,
somente a avaliagcdo pode mapear os pontos fortes e fracos da pessoa evidenciando:
a melhoria da produtividade, o potencial de desenvolvimento dos empregados, a
necessidades de mais treinamento em uma ou mais atividades, a adequacdo do
individuo ao cargo e a possibilidade de aproveitd-lo em outro cargo ou em outras
dependéncias, uma eventual readaptacdo em face de um novo problema, a
necessidade de incentivo salarial, promocdes ou dispensa.

Desta forma o supervisor entrega ao empregado um formulario com as
instrucOes para ser preenchido e pede-lhe que faca a sua autoavaliacdo, o formulario
deve conter: os fatores que influenciam o desempenho como: produtividades,
iniciativa, cooperacao, absenteismo, autodesenvolvimento. Uma escala com nameros
de 1 a 6, com a seguinte significacdo para o desempenho: (1) péssimo, (2) ruim, (3)
regular menos, (4) regular mais, (5) bom, (6) 6timo.

Apbs considerar a sua Ultima avaliacdo de desempenho e o percentual das
metas atingidas, o empregado preenche o formulario, o supervisor se reane com o
empregado para ouvir suas justificativas para cada item avaliado, o supervisor pode
concordar ou ndo com os itens avaliados, mas deve justificar-se. Por ultimo, ambos
deverdo assinar o documento, o que caracterizara a plena concordancia das partes.

O conceito final do desempenho do empregado serd a média ponderada do
conceito emitido pelo supervisor (peso 6), jA considerada a auto avaliacdo, e do

conceito emitido pelo grupo (peso 4). O passo final é a tabulacdo e analise dos dados.
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6.6.2. Avaliacao do desempenho do supervisor

A avaliacdo do supervisor pelos empregados esta sendo considerada de alta
relevancia pela administracdo das empresas, recomenda-se que deve ser realizada
em carater individual, mediante o preenchimento de um formulario contendo:
criatividade, compreensao, lideranga, orientacéo, confianca. E a escala de 1 a 6.

O formulario devidamente preenchido deve ser entregue ao chefe de setor, sem
identificacdo e em envelope fechado. O conceito final de desempenho do supervisor
sera a média ponderada da avaliacdo do supervisor feita pelo grupo (peso 6) e da

avaliacao final do proprio grupo (peso 4).

6.6.3. Avaliacdo do desempenho do supervisor grupo

Esta avaliacdo permite que o gestor verifique a efetividade do fluxo interno do
processo produtivo e a participacdo de cada um no produto ou servico final.

O supervisor do grupo se retne com todos os membros e mostra-lhes como
proceder, recomendando que a avaliacdo seja feita por comparacao, isto €, cada
colega é comparado com os demais, devendo o conceito atribuido refletir essa visdo
do empregado-avaliador. O empregado avaliador ndo deve identificar-se no
documento, mantendo o seu sigilo. Depois o supervisor distribui entre o grupo um
formulario contendo: o nome das pessoas que compde 0 grupo, e fatores a serem
considerados na avaliacao (iniciativa, cooperacéo, relacdes interpessoais).

O supervisor recolhe os formularios devidamente preenchidos e os analisa. O
desempenho do grupo sera o conjunto do desempenho de todos o0s seus
componentes.

O passo seguinte é a tabulacdo e a andlise dos dados, com a média da
avaliacdo de cada empregado e a avaliacdo média do grupo em face dos conceitos

atribuidos individualmente.

6.6.4. Avaliagcdo do desempenho do setor

Na sistematica de setor recomenda-se que o gerente do setor se relne com 0s

supervisores dos grupos ja avaliados pelos seus componentes, entrega-lhes um
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formulario para que procedam a avaliagcao de cada grupo do setor, recomendando que
a mesma seja feita por comparacao, considerando a contribuicdo de cada um, bem
com a qualidade, os prazos e 0s custos envolvidos.

No formulario deve conter a denominacao dos grupos que compde o setor, e
0s conceitos a serem atribuidos em fungcdo dos seguintes fatores: prazo, custo e
qualidade.

O gerente do setor recolhe os formularios e tabula e analisa os dados, o
conjunto das avaliagbes dos grupos sera a avaliacdo do setor. Na avaliacdo de
desempenho do departamento se avalia todos os setores que compde o departamento
e na avaliacdo da organizacdo, se avalia todos os departamentos que compde a
organizacao, utilizando a mesma sistematica.

Este modelo de avaliacdo utilizado € descentralizado, porém algumas
empresas preferem dispor também de uma comisséo de avaliacdo de desempenho,
neste caso deve-se propor medidas relativas a: programas de treinamento, processos
de trabalho, aspectos relevantes da cadeia produtiva, aprimoramento da qualidade
dos bens e/ou servi¢os produzidos, com vistas a valorizar a imagem da organizacao.

Dessa forma, todos devem conhecer a avaliagdo de seu grupo, de seu setor e
de seu departamento, pois 0s ajustes e correcbes a serem realizados exigirdo o
esfor¢co conjunto desses segmentos e a participacdo de cada empregado, que tera

sua parcela de responsabilidade no processo.

6.7. POLITICAS MOTIVACIONAIS

A motivacdo ndo € um produto acabado; antes, um processo que se configura
a cada momento, no fluxo permanente da vida. Tem carater de continuidade, o que
significa dizer que sempre teremos a nossa frente algo a nos motivar.

E uma forca, uma energia que nos impulsiona na direcdo de alguma coisa; é
um motivo para a acéo. Ela nos é absolutamente intrinseca, isto €, dentro de nos,
nasce de nossas necessidades interiores.

Segundo ROBBINS & FINLEY (1997) apud TACHIZAWA et al (2001) o gerente
deve incentivar a criatividade e nunca se acomodar, buscando sempre a evolucdo. A
motivacdo resultaria da difusdo de uma visdo comum, um pensamento que possa

“arder na mente e nos coracgdes da equipe”, dando-lhe uma razéo de ser.
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WEISS (1991) propbée como meio de obter motivagdo o chamado “contrato
psicolégico”, uma espécie de acordo ndo-explicito para mediar a relagdo entre
supervisor e subordinado. Tal acordo deve conter trés “clausulas” fundamentais:
expectativas mutuas, responsabilidades mutuas do sucesso ou do fracasso
(TACHIZAWA et al, 2001).

MATOS (1995) considera que € preciso discutir melhor o amor nas relacbes
humanas, inclusive no contexto das organizacdes. A valorizacdo humana deve ser
vista como o objetivo principal das empresas. A satisfacdo dos clientes so se torna
possivel com empregados satisfeitos. As empresas nascem para realizar projetos que
visam a suprir necessidades humanas, e isso exige sentido de equipe, solidariedade
e sinergia. A produtividade e o lucro sdo consequéncias naturais da redescoberta do
prazer do trabalho, do resgate da esséncia humana nas organizacdes (TACHIZAWA
et al, 2001).

O caréater de interioridade da motivacéo nos diz que ela é experimentada por
cada pessoa, ndo sendo, portanto, generalizavel. Algumas pessoas se sentem
altamente motivadas para realizarem determinadas tarefas enquanto outras

totalmente desanimadas isso ocorre porque as pessoas tém valores diferentes.

6.8. TEORIA DE MASLOW

A teoria de Maslow toma como eixo a questdo das necessidades humanas.
Para ele tais necessidades estdo organizadas hierarquicamente e a busca de
satisfazé-las € o que nos motiva a tomar alguma direcdo. Distingue dois tipos de
necessidades: primarias e secundarias.

As primarias séo as fisiolégicas e as de seguranca. Necessidades fisioldgicas
dizem respeito a sobrevivéncia das pessoas, como: fome, sede, sono, sexo. As de
seguranca estédo relacionadas a necessidade de protecdo contra alguma ameaca real
ou imaginaria, como: salario, casa propria, seguro-saude, aposentadoria e emprego.

As secundarias sao as afetivo-sociais como: desejo de amar e ser amado, de
pertencer a um grupo, as de estima: desejo de ser reconhecido, prestigio, status, e
as de auto realizacdo que dizem respeito a realizacdo de nosso proprio potencial,

como tarefas desafiadoras.
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6.9. TEORIA DE HERZBERG

A teoria de Herzberg focaliza a questao da satisfacédo, segundo ele existem dois
fatores que explicam o comportamento das pessoas no trabalho: os higiénicos e os
motivacionais.

Os fatores higiénicos localizam-se no ambiente de trabalho, sdo extrinsecos as
pessoas. Nessa categoria estdo elencados: salario, beneficios sociais, condicdes
fisicas de trabalho, modelo de gestao, relacionamento com os colegas, esses fatores

se presentes deixam de causar insatisfacdo, mas ndo chegam a causar satisfacao.

6.10. TEORIA DE MCCLELLAND

Esta teoria novamente toma o eixo das necessidades, sendo elas trés: poder,
afiliacéo e realizacdo. E argumentado que ndo nascemos com tais necessidades, elas
sao adquiridas socialmente. Poder refere-se a relacbes com pessoas, status, prestigio
posicbes de influéncia. Afiliacdo diz respeito ao afeto. Realizacdo é relativo a

autoestima e a autorealizagéo.

6.11. TEORIA DA EQUIDADE

Esta teoria afirma que as pessoas se sentirdo mais ou menos motivadas para
o trabalho na medida em que percebam, ou ndo a presenca da justica, da igualdade
nas relacoes de trabalho.

Quando o conhecimento ndo se d4, da-se a frustracdo, o vazio e o ser humano
ndo pode experimentar o vazio. Entdo, ele vai buscar preenché-lo por meio de
mecanismos de defesa que quase sempre séo inconscientes, embora a base de todos
eles seja psicologica, sdo agrupados em quatro ordens: psicoldgicos, sociol6gicos,
guimicos e tecnologicos.

Os mecanismos de defesa psicologicos s@o, por exemplo: a racionalizagéo, a
fantasia, a projecdo, o deslocamento a sublimacdo o isolamento a compensacéo, a

regressao, a apatia, a generalizacdo e a somatizacao.
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» Aracionalizacdo é uma justificativa que se da para o que se sente ou se
faz.

= Afantasia € um devaneio, € a troca do mundo que temos por aguele com
0 qual sonhamos.

»= A projecdo é vermos nas outras coisas que, em verdade sdo nossas.

= O deslocamento ocorre quando uma emogao associada a uma ideia que
€ para nos inaceitavel transfere-se para outra, aceitavel.

= A sublimacdo ocorre quando a energia é descarregada em acodes
socialmente aceitaveis.

= O isolamento revela-se no estar s6 na multiddo.

= A compensacao € um mecanismo que permite cobrir deficiéncias pelo
desenvolvimento de outras capacidades.

= A regressao significa ndo se comportar de acordo com a idade que se
tem.

= A apatia é ndo ser contra, nem a favor, muito menos pelo contrario.

= A generalizacdo ocorre quando atribuimos a um grupo maior de
pessoas, ou a humanidade, aquelas verdades desagradaveis a nosso
ego.

= A somatizagdo refere-se a algum tipo de doenca provocada por

conteudos psicolégicos.

Os mecanismos de defesa socioldégicos dizem a respeito ao estar em
sociedade, exemplo disso € o consumismo exacerbado. Os mecanismos de defesa
guimicos séo concernentes ao uso de fumo, alcool, drogas. Os mecanismos de defesa
tecnolégicos sdo os que se valem da tecnologia, por exemplo, pessoas que néo
conseguem sair da frente do computador.

As forcas energéticas sdo divididas em trés niveis: biol6gico, psicologico e
espiritual. No nivel biolégico relacionam-se ao desejo de alimento, de agua, de sexo,
de movimento. No psicolégico sdo: o ciime, a esperanga, a inveja, o orgulho, o
sentimento de culpa, o remorso, o desejo de justica, a vaidade, a generosidade, o
senso moral. J& no espiritual s&o: 0 amor universal, a compaixao, a intuigao.

Segundo VERGARA (2006) Jung afirma que temos quatro fun¢des psiquicas

bésicas, responsaveis pelo modo de conhecer sdo elas: o pensamento, a percepgao
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(sensacdo), o sentimento a intuicdo. O pensamento &, pois, uma funcéo racional
consciente que se nutre dos dados objetivos transmitidos pelas percepcdes sensoriais
bem como de fontes subjetivas.

O sentimento € também uma funcdo racional, orientada para 0 objetivo
concreto ou para valores aos quais o objetivo esta associado. E, portanto, uma fungéo
relativa a valores, a agrados, cujos conteudos estdo na consciéncia ou nho
inconsciente. A sensacao, funcéo irracional e consciente, depende, naturalmente, do
objeto mas também da pessoa. A intuicdo, também ndo racional € uma funcao
inconsciente, € uma visdo do todo que se apreende alguma coisa e que fornece
relacdes impossiveis de serem obtidas pelas outras fungdes.

Dentro da empresa, os funcionarios sdo em geral bem motivados, nao se tem
grandes problemas com faltas, e a produtividade média por empregado é sempre
alcangada, esses bons resultados se devem pela politica de motivacdo que partem
primeiramente dos niveis mais altos da hierarquia da empresa.

A motivacdo € um processo intrinseco, de suma importancia dentro da
empresa, mas também o gestor pode provocar essa motivacao por meio de estimulos
como: desafios, explicitar resultados empresariais desejados, autoestima,
reconhecimento, recompensas, aceitar os limites das pessoas, ndo constranger uma
pessoa na frente de outra, abrir espaco para a comunicagao, proporcionando um
trabalho significativo ao trabalhador.

Para VIANNA (1997) apud TACHIZAWA et al (2001) o lider deve estar sempre
procurando conhecer os fatores de motivagéo de sua equipe. Para tanto, deve indagar
das aspiragOes de seus colaboradores e verificar se a organizacao tem sido capaz de
satisfazé-las. De fato, é dificil imaginar que alguém possa perseguir com afinco os
objetivos de uma organizacdo que nao lhe dé condicdes de realizar seus sonhos e
seus objetivos pessoais.

Segundo VERGARA (2006) podemos dizer que existem elementos que estao
presentes em um trabalho significativo como:

» Promocéo da aprendizagem e do desenvolvimento de pessoas;

= Oportunidades de proporcionar as pessoas um papel social;

= Promocéo, na pessoa, da sensacéo de estar contribuindo, de pertence,
de ser apreciada, o que Ihe permite desenvolver sua autoestima;

= Oportunidades de produzir bens e servigos desejados pela sociedade;
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= Promocéo e satisfagéo.

6.12. PROCESSOS DE RECRUTAMENTO E SELECAO

Recrutamento é o processo de identificacdo e atracdo de um grupo de
candidatos, entre os quais serdo escolhidos alguns para posteriormente serem
contratados para o emprego (MILKOVICH & BOUDREAU, 2000).

O processo de recrutamento comeca com a ida ao mercado para recrutar e
selecionar pessoas que interessem a organizacdo, este € 0 inicio da cadeia
operacional da gestao de pessoas, o0 ponto de partida para a existéncia de uma forca
de trabalho na organizacdo, atualmente a maioria das empresas terceiriza parte
dessas atividades, portanto, precisa de menos pessoas vinculadas ao seu quadro de
pessoal (TACHIZAWA et al, 2001).

O recrutamento de pessoal deve levar em consideracéo o tipo de mao-de-obra,
a nao qualificada tende a ser terceirizada pelas grandes empresas, enquanto que a
mao-de-obra especializada sera formada internamente ou contratada em empresas
cuja atividade seja fornecer profissionais desse nivel (TACHIZAWA et al, 2001).

Dois tipos de recrutamento podem ser adotados, recrutamento interno e

externo, ou 0 misto onde os dois ocorrem simultaneamente:

6.12.1. Recrutamento Interno

E quando, havendo determinada vaga, a empresa procura preenche-la através
do remanejamento de seus empregados, que podem ser promovidos (movimentacao
vertical) ou transferidos (movimentacdo horizontal) ou ainda transferidos com
promocdo (movimentagcdo diagonal). Assim o recrutamento interno pode envolver:
transferéncia de pessoal, promoc¢des de pessoal, transferéncia com promocgdes de
pessoal, programas de desenvolvimento/treinamento de pessoal, e adequacédo da
situacao ao plano de carreiras.

Na empresa se busca a realizagdo do recrutamento interno, pois, da
oportunidades para a pessoa crescer dentro da instituicdo com a promocao de cargo
gerando a satisfagéo, evitando a entrada e depois demissdo que geralmente ocorre

porque precisam de treinamento e estdo ultrapassadas, ou ja sabem tudo sobre o
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trabalho e criam situagdes para que sejam demitidas, com essas demissdes acaba se
gastando mais com o0 recrutamento de pessoas novas para ocupar aquele cargo.
Sendo assim, a empresa proporciona treinamentos para que ocorra a capacitacao do
funcionario que ira ocupar determinada vaga.

Segundo TACHIZAWA et al (2001) independentemente do ramo de negocios,
0 recrutamento interno contribui para baixar a taxa de flutuacdo de pessoal na
organizacao, ele funciona como uma poderosa sistematica de ascensdo que atende
as expectativas que as pessoas tém de serem promovidas para assumir maiores
responsabilidades, tendo oportunidade de aprender e executar trabalhos diferentes e
mais complexos. Por outro lado, o fato de dominarem o conteddo de um cargo néo
significa que possam ser promovidas diretamente para 0 cargo em questao,

normalmente precisam de algum tipo de treinamento.

6.12.2. Recrutamento Externo

E quando a instituicdo procura preencher a vaga existente com candidatos
externos atraidos pelas técnicas de recrutamento. Pode envolver uma ou mais das
seguintes técnicas de recrutamento: banco de dados ou arquivo de fichas de
candidatos que se apresentaram espontaneamente em recrutamentos anteriores,
apresentacao de candidatos por empregados da instituicdo, cartazes ou andncios a
entrada da instituicdo, contatos com sindicatos e associa¢des de classe, contatos com
agremiacdes estudantis, diretérios académicos e centros de integracdo empresa-
escola, cooperagdo mutua com outras instituicbes de ensino que atuam no mesmo
setor educacional, anancios em jornais, revistar, radios, agencias de recrutamento e
selecdo de pessoal, via internet através de sites especializados em recrutamento
online, outras formas de atracdo de candidatos.

Conforme TACHIZAWA et al (2001) a sistemética de selecdo deve aproximar
o candidato da realidade da organizacéo e depois avalid-lo mediante a aplicacédo de
técnicas como: entrevista, provas de conhecimento/capacidade, testes psicométricos,
testes de personalidade e técnicas de simulacéo.

As técnicas de selecdo variam em funcdo da estratégia adotada pela
organizacédo, dos aspectos conjunturais do mercado, e das caracteristicas da mao-de-

obra a ser selecionada (TACHIZAWA et al, 2001).
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Operacionalmente, o processo de recrutamento comeca com a emissao da
requisicdo de empregado pelo responsavel por um setor ou célula, pois ele é quem
toma a deciséo de recrutar candidatos para preencher vagas em determinado posto
de trabalho, de acordo com planejamento consolidado pela estrutura organizacional,
posteriormente se escolhe os meios de recrutamento conforme a mao de obra,
concluido o processo de selecdo o candidato escolhido € encaminhado a &rea de
registro e controle para os procedimentos legais de admissao trabalhista, depois de
efetivado o recrutamento e a selecédo das pessoas necessarias ao processo, deve-se
providenciar uma sistema de gestdo das informacOes relativas ao registro dos
colaboradores contratados, de acordo com a legislagao vigente.

As atividades de cadastramento, manutencéo e controle do banco de dados de
recursos humanos esta estritamente ligada a area de desenvolvimento e capacitacao
das pessoas, no que se refere a identificacdo das necessidades de treinamento e sua
respectiva programacao, além disso, tem interligacdo com a &rea de recrutamento e
selecéo de pessoal, na medida em que o banco de dados permite identificar possiveis

candidatos internos as vagas a serem preenchidas.

6.12.3. Planejamento de treinamentos e capacitacdes

O treinamento de pessoal na empresa visa aumentar as habilidades dos
funcionéarios, para obter melhorias dos resultados, principalmente producéo,
periodicamente sao ministrados cursos de formacao nas areas especificas da fabrica,
procurando sempre a capacitacao tedrica junto com a pratica.

Conforme TACHIZAWA (2001), o treinamento é utilizado no processo de
desenvolvimento e visa ao aperfeicoamento do desempenho funcional, ao aumento
da produtividade e ao aprimoramento das rela¢cdes interpessoais, mantém as pessoas
permanentemente atualizadas com a tecnologia. Nenhuma organizacdo consegue
manter um nivel de produtividade sem uma equipe de profissionais bem preparados,
pois o fator humano influi de maneira decisiva no nivel de desenvolvimento ou
deterioragé@o da organizagao.

Segundo CHIAVENATO (1994):

“Treinamento € o processo educacional de curto prazo aplicado de maneira

sisteméatica e organizada, através da qual as pessoas aprendem
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conhecimentos, atitudes e habilidades em fungdo de objetivos definidos. No
sentido usado em administragdo, treinamento envolve a transmisséo de
conhecimentos especificos relativos ao trabalho, atitudes frente a aspectos da

organizacao, da tarefa e do ambiente, e desenvolvimento de habilidades.”

Para TACHIZAWA (2001) os principais objetivos do treinamento sdo: preparar
as pessoas para a execucao imediata das diversas tarefas peculiares a organizacgao,
dar oportunidades para o continuo desenvolvimento pessoal, ndo apenas no cargo
atualmente ocupado, mudar a atitude das pessoas, a fim de criar entre elas um clima
mais satisfatorio, aumentando-lhes a motivacdo e tornando-as mais receptivas as
técnicas de supervisdo e gestao.

Além disso, existe uma lei, que permite deduzir até 10% do lucro bruto
tributavel, para efeito de pagamento de imposto de renda, do dobro das despesas
comprovadamente efetuadas em projetos de formacdo profissional previamente
aprovado pelo Conselho Federal de M&ao de Obra do Ministério do Trabalho.

As etapas do processo de treinamento objetivam: a formacdo de pessoal, a
capacitacao, a atualizacao/reciclagem, novas tecnologias, a readaptacéo, a formacgao
de gerentes, a formacao de supervisores, o clima organizacional.

Os niveis do treinamento podem ser: gerencial (ocupantes da gerencia ou
cargos executivos), técnico (ocupantes de cargos técnicos), médio ( empregados com
algumas limitacdes por exemplo: escolaridade), e amplo (para todos os empregados).

O primeiro passo para a implementacdo de um programa de treinamento é o
levantamento das necessidades de capacitagcdo e desenvolvimento de recursos
humanos da organizacdo, um bom trabalho nesse sentido podera evitar a promocéao
de cursos que nao interessam a organizacao e gastos sem beneficio.

Para se programar o treinamento deve-se planejar como as necessidades
diagnosticadas deverdo ser atendidas, sendo assim € necessario: abordar uma
necessidade especifica de cada vez, definir claramente o objetivo do treinamento,
dividir em médulos ou partes o trabalho a ser desenvolvido, escolher o método de
treinamento, definir os recursos didaticos, e definir o publico-alvo, o local e a carga
horaria.

A avaliacao dos resultados tem por finalidade verificar como foi executado o

treinamento e qual desempenho obtido, considerando 0s seguintes aspectos:
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determinar até que pontos o treinamento produziu as modifica¢cdes de comportamento
pretendidas, verificar se o treinamento guarda relagdo com o cumprimento das metas
estabelecidas. Cumpre verificar se o treinamento produziu melhorias em termos de
eficacia, imagem externa, clima de trabalho e relacionamento com os empregados,
guanto ao desempenho das pessoas, examinar variagdes no volume de producéo e
mudancas de comportamento, e nas tarefas de operacdes deve-se verificar se houve
aumento de produtividade, melhoria da qualidade dos produtos e servigos, e reducao

dos indices de acidentes.

7. CONCLUSAO

Portanto, gestao de pessoas, num contexto futuro, entende-se por um processo
de gestdo descentralizada apoiada nos gestores responsaveis, cada qual em sua
area. Os novos tempos estdo exigindo novos modelos de gestdo e,
consequentemente, novas formas de conduzir os interesses da organizacdo e das
pessoas.

A organizagdo deve propiciar um ambiente de trabalho harmonioso, que
favoreca o alcance dos objetivos dos funcionarios.

Através do BUSINESS SIMULATION, com as situa¢des do mercado simulado,
possibilitou um estudo de caso dinamico, onde as decis6es tomadas reproduziam uma

reacdo de busca sempre da melhor estratégia.
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