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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo apresentar e amatisdesempenho da empresa
iGordon no Jogo de Negdcios realizado em discipljna leva o mesmo nome. Para tal,
serd demonstrado o planejamento estratégico rdalizs resultados obtidos, as acdes de
ajuste gque se fizeram necessarias no decorrergido #kém do relato das experiéncias do
autor como CEO de tal empresa. Ao longo da sirAolafpi necessario tomar decisbes
mensais ao longo de oito meses consecutivos gofa@ucao, investimentos em tecnologia
e propaganda, precos e recursos humanos. O resuldlo final obtido pela empresa
iGordon, de primeiro lugar no jogo dentre as ongpeesas concorrentes, indica que um
planejamento consistente e condizente com as edsdtas de econdmicas e de mercado é
o caminho para o sucesso. A experiéncia na diseigllogos de Nego6cios” permitiu uma
visdo ampla de negdcios, dentro de cenarios cotivpstie com regras pré-estabelecidas,

desenvolvendo a competéncia estratégia.

PALAVRAS-CHAVE: Jogos de Negocios. Planejamento. Aprendizagem Exyoéal.
Estratégia.



ABSTRACT

This study aims to present and analyze the perfocmaf the company iGordon in
the Business Game held in discipline that takes#me name. In order for that, it will be
presented the strategic planning created, the tsesgcomplished, the set of correction
actions taken as necessary during the game, angpoeting of experiences of the author
as CEO of the company. Throughout the simulatibrwas necessary to take monthly
decisions over eight consecutive months under tkasaof. production, investments in
technology and advertising, pricing and human resesu The end result obtained by the
company, first place in the game among the eightpaditors, indicates that a consistent
planning in accordance with economic and marketaattaristics is the way to success. The
experience in the discipline "Business Games" albwa broad view of business within

competitive scenarios and with pre-establishedsrudeveloping competence in strategy.

KEYWORDS: Business Games. Planning. Experiential Learnitrgu&yy.
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1 INTRODUCAO

A disciplina Jogos de Negocios tem como objetivapprcionar através da simulacao
de empresas em competicdo, uma experiéncia comgdetambiente de negdcios como
conclusdo do MBA Executivo em Administracdo: Gedtdtratégica de Empresa, na qual

0S conceitos apresentados ao longo do curso pasyagmercitados.

Com a possibilidade de compressao da escala deotemnpxperiéncia de anos é
vivenciada no espaco de horas ou dias. Uma rodag¢tzgd simula um més de operacao de
uma empresa real. Aprende-se na pratica, com agfosce erros da propria empresa e,

também, com os das empresas concorrentes.

Durante a simulag&o, os participantes podem egeroiimpeténcias em planejamento
estratégico, tatico e operacional, gestdo do tendpoprojeto e pessoas, interpretacao
contabil e financeira, além da identificacdo e &esle indicadores de desempenho que

contribuem para a agilidade na andlise de residtadomada de decisdes.

Neste trabalho, serdo apresentadas todas as etglEsmdas durante o jogo pela
equipe responséavel pela gestdo da empresa iGatdede planejamento e execugédo, até a
apresentacdo e andlise dos resultados. Além diatgessdo PALAVRA DO CEO, seré
apresentado o relato do autor, com foco em suaariérpias como CEO de tal empresa,
demonstrando a importancia do planejamento esicaté&gdo exercicio da lideranca para

obtencgéo do éxito em ambiente empresarial comyeetiti
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 PLANEJAMENTO

Planejamento é o processo de estabelecer obj&tideserminar o que deve ser feito

para alcanca-los.

O planejamento se constitui na primeira e maivegle das fungdes organizacionais
cuja finalidade é atender os objetivos corporatiodsnizando 0s recursos a serem
empreendidos na execucdo das atividades. O plagejanpode permitir uma melhora
significativa no desempenho organizacional norteaaslacfes estabelecidas, otimizando a
eficiéncia organizacional e maximizando resultagles garantirdo a sua sobrevivéncia no

mercado em que esta inserida.

Segundo Chiavenato (2005, p.14), o planejamentpréreira funcdo administrativa,
e que define os objetivos para o futuro desempeanpanizacional e decide sobre os

recursos e tarefas necessarios para alcanca-lgsaatienente.

Para Oliveira (2009, p.46), o planejamento é unsafdiacdes principais do processo
administrativo, possui conceitos mais amplos dosjomplesmente organizar 0os niameros e
adequar as informac6es, passando a ser um instmndenadministracdo estratégica,
incorporando o controle de turbuléncias ambien&igpossibilitando que a empresa
conquiste mais competitividade e mais resultadgsrozacionais, pois € a funcédo que

indica a direcao a ser consolidada pela empresa.

O planejamento é uma ferramenta fundamental pagaaquorganizacdes consigam
alcancar seus objetivos. Dias (2006, p.442) dgfia@ejamento como um "processo de
tomada antecipada de deciséo, algo que fazemasdamtgir".

Segundo o autor, o planejamento se baseia na cdengae um futuro melhor sera
alcancado a partir de agbes executadas no presente.

No entanto, a auséncia de planos para otimizastamed de objetivos tem evitado que

muitas empresas passem de seu primeiro ano de&ueestando outra opcdo a nao ser o
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7

encerramento de suas atividades. A falta de plamegjeo prévio € uma das principais
causas do fracasso das empresas. Isso ndo siggifeaisso impeca a empresa de
sobreviver, mas € fator determinante para a sudgemSomado a isso um conjunto de
falhas ou problemas contribuem para o fracassoma organizacdo no curto prazo.
Algumas identificadas séo a deficiéncia no procesgestdao empresarial, a auséncia de
perfil empreendedor, as dificuldades decorrentesetérios econémicos e o impacto de

problemas pessoais sobre o negacio.

Nesse contexto, Neto (2013, p.27) fundamenta quedasnprincipais pontos que
contribui para o fechamento de empresas, e quaarabasando os demais problemas das

empresas, é a falta de planejamento.

E fundamental que as empresas transcendam de ilmndesgestio guiado de forma
impulsiva e intuitiva e passem a utilizar o planggato como um instrumento de vantagem
competitiva e sucesso empresarial, adaptando eitapdo as estratégias organizacionais

de acordo com as mudancas do mercado.

Para suportar as dificuldades e amenizar as iresitas empresas precisam utilizar
instrumentos para prever cenarios, na tentativagaeantir o desenvolvimento e a
permanéncia no mercado. Para que isso ocorraciés@mue se implante uma politica de
planejamento e que medidas estratégicas sejamdadotaa organizacao, utilizando-se

ferramentas de apoio.

2.1.1 Planejamento Estratégico

7

O planejamento estratégico atualmente é um dos tg® planejamento mais
destacado em todas as organizagdes. E o mais @oplplanejamentos e abrange toda a
organizacdo. O planejamento estratégico esta oelado com o0s objetivos estratégicos de
médio e longo prazo que afetam a direcédo e a idad# da empresa. Tornou-se foco de
atencdo da alta cupula das organizagbes e diziteegpato a formulagdo de objetivos
quanto a selecéo de estratégias a serem seguidbsyza consolidacao, considerando as

condicOes externas e internas a empresa e suacavodsperada. Também considera as
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premissas basicas, que a empresa, como um tode, rdepeitar para que 0 pProcesso

estratégico tenha coeréncia e sustentacdo decisoria

Chiavenato & Sapiro (2003,pag 39) definem que [demento estratégico € um
processo de formulacdo de estratégias organizasiomaqual se busca a insercdo da

organizacdo e de sua missdo no ambiente em gestélatuando.

Para Drucker (1997, p. 714) planejamento estraiégi® processo continuo de,
sistematicamente, e com maior conhecimento posdivduturo contido, tomar decisbes
atuais que envolvam riscos; organizar sistematiogenes atividades necessarias a
execucdo dessas decisOes e, através de uma re&o@cdo organizada e sistematica,

medir o resultado dessas decisdes em confrontaas@®rpectativas alimentadas.

Nas empresas com ideologia competitiva observadse @ sua permanéncia no
mercado inserido, esta ligada a clara definicdsales objetivos e a um plano antecipado

dos provaveis cenarios a serem seguidos para-&isgi

Segundo Drucker (1997, p. 47) “Quando a empresa trhjetivos e metas, e busca
alcanca-los, ela tem claramente definido do posjaeexiste, o que e como faz, e onde

quer chegar”.

O autor em referéncia destaca a impossibilidadepldmejar as estratégias
organizacionais sem antes entender a razdo dexsst@neia e onde a mesma deseja

chegar. Sem o entendimento de missao e visédo pltgrajde o sentido.

Para Lopes (1976, p. 54) ndo tem como planejardedmir missao, pois tem um

impacto sobre o planejamento e afirma:

A sofisticacéo tecnoldgica, os imensos mercadosguabriram e as maneiras de se
chegar a eles, a producdo em massa, a concep¢éondestrutura empresarial, a acirrada
competicdo Inter e Intranacional exigem do adnmadkir extraordinaria atencdo a
necessidade de, com razoavel antecedéncia, esmbeaissdes e objetivos da empresa,
estudar e selecionar os caminhos alternativosaimignl a estrutura e implementar os planos

e ideias escolhidas. Em outras palavras, planejar.
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O autor em questao insere na fase de planejamesigmiicado de misséo, a qual
denomina objetivo determinado. O mesmo se refemocsendo objetivo natural da
organizacdo. A maioria dos trabalhadores de umanagcdo ndo consegue explicar a

razao basica da existéncia da sua empresa, quereeito conhecido como Missao.

Em relacdo ao conceito de visdo, Barker (1993)crdee a autoimagem da

organizacdo: como ela se vé, ou melhor, como edtaga de se ver no futuro.

Para Costa (2010, p. 27), a visdo deve ser defiédananeira simples, objetiva,
mas compreensivel a todos, devendo ser compadilpelds pessoas que formam o corpo
dirigente da empresa, bem como explicada, justifica disseminada por todos os que

trabalham para a organizacao.

2.1.2 Beneficios do Planejamento

A maior parte das empresas no mercado justiBcassicesso em decorréncia da
elaboracdo de um planejamento, e através destagmssbjetivos e metas organizacionais
para cumprirem, considerando que todos os setaresgdnizacao atingirdo. Planejar néo
significa que as empresas terdo sucesso semprma elimginardo 0s riscos existentes. No
entanto um bom planejamento auxilia a detectar gaseantes mesmo que as mesmas
possam acarretar prejuizos ao negocio. Antecipas-seudancas se torna fundamental para

as organizagdes contemporaneas.

Para Faria (1996, p.72): “Sem planejamento as@es organizacionais ficam ao

capricho do acaso e de escolhas de ultima hora”.
Certo (2003 p. 104) afirma que:

“Um programa vigoroso de planejamento produz nsuiteneficios. Primeiramente, ajuda
0S gerentes a se orientar para o futuro. Em seglugao, um programa de planejamento

bem concebido aumenta a coordenacéo da decis&dngmilsiona 0s gerentes a coordenar
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suas decisdes. E em terceiro lugar, o planejamanfatiza 0s objetivos organizacionais,
uma vez que os objetivos sao 0 ponto de partidagarocesso de planejamento”.

Segundo Faria (1996 p.72): “H& quatro razdes palpdara que se faca o planejamento,
que sdo: contrabalancar a incerteza e as modigsagdncentrar a atencdo nos objetivos;
assegurar um funcionamento econémico e facilitarootrole, razdes estas que, pela

importancia, atestam a sua necessidade”.

Serra e Torres (2004, p. 30) informam que: “Oselieios de um planejamento
estdo ligados a um tratamento sistematico dos &speonsiderados importantes e da sua

utilizacdo como modelo para aquilo que se queragoateca”.

César (1995, p.200) ainda ressalta trés prirgipaneficios para o planejamento:
“Permanéncia das decisdes, néo significando intzulk, equilibrio e melhor desempenho

organizacional”.

De acordo com o que foi citado um planejamento klefmido permite antecipar
acontecimentos que possam prejudicar a empresaimddw grau de incerteza tornando-as
cada vez mais competitivas. Por isso ele se tramafeem uma ferramenta de apoio
fundamental que permitira mapear cenarios futurogieeenciar de forma efetiva
informacfes vitais para a organizacdo, importani®s em um ambiente de grande

competicdo, objetivando 0 sucesso organizacional.

2.2 ESTRATEGIA

A competicdo € uma das forcas mais poderosas queda 0 ambiente empresarial.
Ela € necesséria para que as organizacbes crieon @akenvolvendo ainda mais a
capacidade de atender ou de superar as expectdtisadientes de forma eficiente. Neste
contexto é fundamental que as empresas tenham uwma ebtratégia competitiva
objetivando uma situacédo diferenciada daquela guensontram seus concorrentes. A
estratégia competitiva € uma forma de atuacdo ondeempresa esta em competicdo com
outras e age em resposta as suas estratégiastifitstéde estratégia pretende conferir
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vantagens a empresa em relacdo aos seus conceriemeséncia da estratégia é lidar com
a competicao.

Para Porter (1980), estratégia € uma formula apgula o modo como uma empresa

vai competir.

A definicdo de estratégia é algo complexo e immbitaimo para as organizagoes,
pois, € através de sua utilizacdo de forma inteleggue se alcanca os objetivos e as metas

organizacionais.

De acordo com Chiavenato (2000, p. 280) “Em tereropresariais, pode-se definir a
estratégia como a mobilizagdo de todos os recutdasmpresa no ambito global visando
atingir os objetivos a longo prazo”.

Porter apud Dias (2006, p.449) menciona que "aness@la formulagcéo estratégica
competitiva esta em relacionar a empresa com seuaneiente”. O autor afirma que sao
cinco as forcas competitivas que exigem atencadoedgwesas: clientes, fornecedores,
produtos substitutos, entrada de novos fabricaetegncorrentes. O principal intuito de
formular uma estratégia é o de colocar a empresarsasituacédo diferenciada, ou seja,

deve possuir caracteristicas exclusivas aumenteonkequentemente sua competitividade.

Porter (1986, p.49) destaca que "ao enfrentarra® dor¢cas competitivas, existem
trés abordagens estratégicas genéricas potencialinem-sucedidas para superar as outras

empresas em uma indastria”:

a) Lideranca no custo total - reducdo de forma ifsigtiva os custos da empresa,

preservando a qualidade dos produtos e atendimento.

A lideranca no custo exige a construcdo agresswaindtalacbes em escala
eficiente, uma perseguicao vigorosa de reducdesudt® pela experiéncia, um controle
rigido do custo e das despesas gerais, que naopssgjatida a formacdo de contas
marginais dos clientes, e a minimizacdo do cust@meas como P&D, assisténcia, forca de
vendas, publicidade etc. Intensa atencédo admitigtrao controle dos custos e necessaria

para atingir essas metes. Custo baixo em relaggic@worrentes torna-se o tema central
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de toda a estratégia, embora qualidade, a assssténoutras areas nao possam ser
ignoradas. (PORTER, 1986, p.50).

b) Diferenciacéo - a diferenciacdo pode ocorreémmegem da marca, tecnologia inovadora,
servicos sob encomenda, rede de fornecedores Aateag alguma area pouco explorada,
entre outros. Quando alcancada a diferenciacastyatégia torna-se viavel para conseguir
retornos acima da média do setor ao mesmo tempguentria uma posi¢cao privilegiada
para enfrentar as cinco forcas competitivas. (PCRTID86).

c) Enfoque - enfocar em determinado grupo comprador segmento de produto ou
mercado, com o objetivo de atendé-los com maidéefia. Como a diferenciacdo, o
enfoque pode assumir formas diferentes. A estatgienfoque se baseia no fato de que a
empresa é capaz de atender melhor o seu alvoégstmtdo que 0s concorrentes que
atendem toda a industria. O alvo pode ser ateratidoés de uma posicdo de custos mais
baixos ou de uma posicao diferenciada, mesmo qodistria ndo seja capaz de manter

uma dessas posi¢cdes em relacédo ao setor como om tod

As estratégias organizacionais estao totalmertézlipadas com os objetivos e as
metas organizacionais, oferecendo caminhos e #&caiserem seguidos para o alcance dos

mesmaos.

2.2.1 Importancia da Estratégia

No ambiente de incertezas que se presencia a&ntdna sobrevivéncia empresarial
esta ligada as definicbes claras de seus objedvas tracado antecipado dos possiveis

caminhos a serem percorridos para atingi-los.

Tiffany e Peterson (1996, p. 9) lembram que: fitem é diferente do hoje que sera
diferente do amanha, portanto planejar essas difaseé uma forma de se adiantar os fatos

desconhecidos e incertos, ou seja, planejar € stretégia para sobreviver”.
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Para Thompson (2000, p.12) “a estratégia da esagrecomposta pelo conjunto de
mudancas competitivas e abordagens comerciais guedministradores executam para

atingir o melhor desempenho da empresa”.

Elas podem ser implantadas com abrangéncia eos &l setores da organizacao,
seja em marketing, em financas, em recursos huneets, buscando sempre o equilibrio

e a interagao entre ambas.

Segundo Mills (1993 apud Oliveira 2006, p.1963 ‘@stratégias determinam as
necessidades da estrutura organizacional em tetengsalificagcbes, as quais, por sua vez,
estabelecem a estrutura de pessoas, sistemas aéstiinistrativo e valores comuns”.

As estratégias organizacionais ndo sdo o Uniar faterminante no sucesso ou
fracasso de uma empresa. Mas, a elaboracédo ec@ijglice uma estratégia adequada aos

objetivos pode proporcionar a organizacao otimssltados.

2.3 SWOT

Atualmente um dos fatores mais determinantes ptagevidade e sucesso de uma
empresa € a quantidade de conhecimento que ogagepmssuem a respeito da empresa,
concorrentes e do meio no qual esta inserida. @marhenta muito simples e que facilita a

visualizacao destas informacdes € a analise SWOT.

A analise SWOT ou analise FOFA (forcas, fraqueapsrtunidades e ameacas) foi
criada por Albert Humphrey na década de 60 e aj¢ @ocamplamente utilizada pelas
empresas como base para qualquer tipo de plandgjarastratégico e na elaboracédo de
novos projetos. Ela representa uma das mais maldereamentas para andlise de
situagbes e ambientes, também chamados de cendléos,de ser um instrumento de
gestdo simples e a0 mesmo tempo poderoso que uprasantem a sua disposicao para
compreender o0 ambiente atuante e que a ajudararaigra base solida de informacdes de

planejamento a longo prazo.
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Muller (2014, pag. 50) afirma que a Matriz SWOT iauferramenta bastante
utilizada no delineamento das acfes estratégicedjando também na sua priorizacao,

onde se faz o relacionamento entre 0s ambien@s e externo.

A analise SWOT busca prover um diagnostico esti@éde previsdo e prevencao
em relacdo as condi¢cdes negativas que o ambierqaatasta inserida promove, além de
firmar diretrizes que facam o empreendimento serelifciar. Além de tracar o diagnéstico
da empresa ela efetua uma sintese das andlisesamte externas, identificando os
elementos chave para a gestdo da empresa prepapodes estratégicas que garantam

uma diferenciacdo competitiva.

A grande vantagem de se utilizar a ferramenta éetpuecaliza a previsdo de vendas
em articulacdo com as condicbes do mercado e ckgukcda empresa no geral, ndo tendo

custo, gerando resultados valiosos e auxiliandriagdo de novas ideias para o negdcio.
O termo SWOT é uma sigla oriunda do idioma inglés sjgnifica:

Strengths — Forgas
Weaknesses — Fraquezas
Opportunities — Oportunidades

Threats - Ameacas

2.3.1 As Forcas

Representam os recursos da empresa juntamentescenas capacidades. A soma
dessas duas variaveis gera o que chamamos de geanteompetitiva” em relacdo aos
concorrentes. Por exemplo, a localizacdo da empsesa marcas ou ainda, a sua posi¢cao

no mercado.

2.3.2 As Fraquezas
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S&do aqueles pontos nos quais a empresa se eno@ifravulneravel, ou seja, em
maior desvantagem em relacdo aos seus concorrémeslizacdo desfavoravel, marca
com pouca forca e posicdo desfavoravel no mercadoakyuns exemplos de fraquezas

organizacionais.

2.3.3 As Oportunidades

S&o as variaveis que a empresa possui a seu fgegundo Oliveira (2009, p.46),
“sdo forgcas ambientais incontrolaveis pela emprese, podem favorecer a sua acgéo
estratégica, desde que conhecidas e aproveitatisfateasiamente enquanto durarem”. As
oportunidades precisam ser percebidas pelos adrahises, pois muitas vezes elas batem

a porta das empresas, mas nao sao reconhecidagositivas a gestao organizacional.

2.3.4 As Ameacas

S&80 o0s eventos que ocorrem no ambiente externogasipacdes e desta forma
incontrolaveis que impedem o bom desempenho dasmasesAs ameacas podem criar
dificeis obstaculos caso ndo sejam identificadas @maior brevidade possivel. Da mesma
forma que as oportunidades, as ameacas precisapesmbidas ainda em sua fase de

instalacéo, pois uma demora podera atrapalhamm pla acdo da empresa.

As forcas e fraguezas sao determinadas pela pasigabda empresa e relacionam-
se, quase sempre, a fatores internos. Estas sfoulamente importantes para que a
empresa rentabilize o que tem de positivo e redaizayés da aplicacdo de um plano de
melhoria, 0s seus pontos fracos. J& as oportursdadmeacas sdo antecipacoes do futuro e

estao relacionadas a fatores externos.

O ambiente interno pode ser controlado pelos ditggeda empresa, uma vez que

ele é resultado das estratégias de atuacao defipedas proprios membros da organizacao.
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Desta forma, durante a analise, quando for peroebith ponto forte, ele deve ser
ressaltado ao maximo; e quando for percebido untodcerco, a organizacéo deve agir para

controla-lo ou, pelo menos, minimizar seu efeito.

Ja o ambiente externo esta totalmente fora doaendia organizacdo. Mas, apesar
de ndo poder controla-lo, a empresa deve conheeérnwnitora-lo com frequéncia de
forma a aproveitar as oportunidades e evitar asagase Evitar ameagas nem sempre é
possivel, no entanto pode-se fazer um planejamaant® enfrenta-las, minimizando seus

efeitos.

2.3.5 Anéalise Swot Cruzada

A analise SWOT cruzada consiste em cruzar as ir#odes dos quatro quadrantes,
de forma a obter uma moldura que permita deling@@atégias importantes para o futuro da

empresa/instituicao.

Para a analise SWOT Cruzada € preciso primeiror fapga analise clara do
ambiente, ou seja, pesquisar profundamente assf@daaquezas e saber identificar as
oportunidades e ameagas. Para cada cruzamento é@rtantp saber criar

objetivos/estratégias:

* Forcas x Oportunidades = estratégia ofensiva demelvimento das vantagens

competitivas.

» Forcas x Ameacas = estratégia de confronto pamdifitacdo do ambiente a favor da

empresa.

» Fraguezas x Oportunidades = estratégia de refpega poder aproveitar melhor as

oportunidades.

* Fraguezas x Ameacas = estratégia defensiva casiyais modificacdes profundas para

proteger a empresa.
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A combinacao destes dois ambientes, interno erexterdas suas variaveis, forcas
e fraquezas, oportunidades e ameacas, facilitaddise e a procura para tomada de

decisdes na definicdo das estratégias de neg&ziesigresa.

Como podemos verificar a matriz SWOT ajuda a engpnestomada de decisdo ao
nivel de poder maximizar as oportunidades do antédiem torno dos pontos fortes da
empresa e minimizar os pontos fracos e reducaefeédss dos pontos fracos das ameacas.
Abaixo, a formatacédo da matriz:

Figura 1 — Matriz SWOT

Fraquezas

Opo des Ameacas

Fonte: Disponivel em: <https://www.google.com.bafsb?q=figura+analise>. Acesso em:
10 maio. 2016

2.4 CANVAS
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7

O Business Model Generation ou CANVAS é uma ferratmeestratégia que
contribui para a construcdo rapida e visual de emaresa e descreve em uma Unica
pagina todos os grandes aspectos de um negocidoiEtesenvolvido para facilitar a
montagem e a documentacdo de um modelo de neg@einss vezes substituindo um

plano de negdcios.

O CANVAS foi proposto inicialmente por Alexandert@svalder e tem sido muito
utilizado por startups para estruturar seus modeeosegocios, gracas a facilidade de
implementacdo e manutencdo. A ideia principal dartass model generation é facilitar a
compreensao do conceito de modelo de negécios defarma simples e relevante e ao

mesmo tempo nao simplificar demais a complexidadidcionamento de uma empresa.

Osterwalder (2011, pag. 14) define: “Modelo de meg@ode ser conceituado como

a descricéo logica de como uma organizagao cs#jluii e captura valor”.

Blank (2010) diz que um modelo de negoécio descmrmo uma companhia cria,

entrega e captura valor, ou seja, como a empregwghnheiro.

As descri¢des formais do negdécio se tornam os blpeoa construir suas atividades.
Existem vérias conceptualizagdes diferentes deaiego trabalho e a tese de Osterwalder
propdem um modelo unico de referéncia baseadoeamaslisancas de um vasto numero de
conceptualizacdes de modelo de negoécios. Com seéti@ale design de modelo de
negocios, uma empresa pode facilmente descrevenséelo de negdcios.

O CANVAS deve ser utilizado em razdo de que asagdppdem ser organizadas de
maneira que o modelo de negdcios passa a ser diefoom clareza e objetividade.

O mapa € um resumo dos pontos chave de um p&anegbcio, mas ndo deixa de
excluir um plano de negdcio em si, é uma ferramergaos formal que pode ser utilizada
com mais frequéncia no dia a dia.

O CANVAS é dividido em nove quadrantes que ir&éinik resumidamente o seu
modelo de negdécios. Cada bloco do CANVAS tem athg® do momento e um par
formado por atividade e critério de validacao.

Abaixo os nove elementos fundamentais de um matieleegocio:
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Proposta de Valor Como a sua empresa se diferenciara dos seus cemswr
Razao pela qual os clientes comprarao da sua ean@m&o de outra.

Segmento de Clientesquais publicos vocé atendera? Quais sdo as suesppis
necessidades?

Canais: meio pelo qual sua empresa fornecera os prodiuges/gos aos clientes.
Relacionamento com ClientesComo sua empresa estabelecera ligacdes entre si e
os seus diferentes segmentos de clientes.

Fontes de Receitacomo a sua empresa ganha dinheiro através de umeaade
de fluxos de receitas.

Recursos-Chaverecursos que sdo necessarios para criar valoopaiente.
Atividades-Chave Que atividades-chave a proposta de valor exige?u® &
essencial para que seu negaocio funcione?

Parceiros-Chave Quais e como deverdo ser estabelecidas as aliadeas
negocios que complementam 0s outros aspectos doa#elo de negdcio.
Estrutura de Custo: consequéncias monetarias dos meios utilizados rmzlimale

negocios.

Figura 2 — Exemplo CANVAS

Parcerias Chave (T
N
&

Proposta de valor ™, | Relagées com 2 Segmentos de )
e N ﬁ'_

clientes mercado

Recursos Chave g_i Canais \ \"l"‘/

&

Queroarsos v e

Fontes de renda pe

o

A

Estrutura de custos {\ﬁ

Fonte: Disponivel em: <https://www.google.com.baifsb?g=canvas&biw>. Acesso em:
11 de maio. 2016
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O CANVAS ¢ indicado para qualquer tipo de emprespecialmente para startups
pois permite uma visdo global do modelo de negdelacionando de forma sistémica,
integrada e rapida. Funciona como um instrumentdiador na discussao e integracao das
percepcdes sobre a maneira como a empresa deve &iiao elas interagem para compor
0 negdécio como um todo. Além disso, ele ajuda atifiear e eliminar o que ndo é
importante no primeiro momento, permitindo um ciatelerado de validacdo de hipoteses,
simplificando todo o processo de revisdo do modelmegdécio complementando ou até
substituindo o plano de negdcios. E uma importéeeamenta estratégica que pode ser
preenchido para diversos segmentos de clientes itpetan uma reflexdo do que
exatamente a empresa € naguele momento, gerandadorks fortes para a inovacdo

estratégica.
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3 METODOLOGIA

Neste capitulo, serd apresentada a visdo gerabdaej o relacionamento entre as fases

do mesmo e a estrutura proposta para este trabalho.

A FGV disponibilizou o0 manual com as regras e daeréticas do Jogo de Negdbcios

que foi, por nés, dividido em quatro etapas priaisp

Preparacgéo: apresentacao das regras do jogo e dados iniaamgresa.
Planejamento: definicdo do plano guia que foi realizado em fe&gs: diagnostico,
definicdo do modelo de negécio e planejamento tégi (demanda e producao,
recursos humanos, inovacéo e propaganda, prequaneds). Nesta etapa, cabera a
cada equipe decidir e estabelecer os critériossespeelos quais serdo avaliados a
cada periodo: Valor da Acédo, Capital Circulanteuidq, Receita de Vendas e
Lucro Total.

Implementacdo: implementacdo da estratégia planejada, em oitdogmes
sucessivos, através de tomada de decisfes e atlissultados.

Avaliacdo: ao final da simulacdo, serdo realizadas avaliagieslitativa e
guantitativa, permitindo compreender os conceitogokridos e o ranking das

empresas.

Na sequéncia, sera abordada a etapa de prepafagtapa dois sera pauta do capitulo
“Planejamento”, a trés do capitulo “Apresentacadrdsultados” e por fim, a quatro sera

destaque no capitulo “Analise de Resultados”.

3.1 PREPARACAO

Nesta etapa, as Equipes tiveram uma visdo geralodo, como as regras,

caracteristicas da empresa, produto e mercado.
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A empresa caracteriza-se pela atividade industeiacomercial do ramo de
computadores e foi constituida h& cerca de quate atras como uma empresa de capital

aberto, com o capital inicial de cinco milhdes amaR.

O cenéario macro do jogo trata-se de um oligopodicilo empresas de igual porte e
dimenséo, concorrentes no periodo de oito mes@dprardo um mercado que engloba
toda uma gama de comércio, tendo entre sua ckemtelsuario comum que corresponde
ao ambito do computador pessoal — e as empresage <carespondem ao ambiente

corporativo.

Cada empresa fabrica e comercializa trés produtosiputadores, notebooks e

servidores.

Em sua totalidade, o mercado dos produtos das esagpmao setor € influenciado,
tanto pela situacdo geral, quanto pela época dqsarmnalidade). O mercado € também
influenciado pelos precos praticados, volume eidadé dos produtos oferecidos, bem
como gastos com promocao e desenvolvimento dosijfo®d

A primeira solicitagdo foi a escolha do nome da r=s® e da diretoria das cinco
areas. Cada membro da equipe deveria assumir wetar@d e foi definido da seguinte

forma

Tabela 1 — Equipe empresa iGordon

Empresa: iGordon

Diretor Presidente Fernando Crestani
Diretor Financeiro Igor Domingues

Diretor Recursos Humanos Rodrigo Guilherme
Diretor de Marketing e Vendas Rafael Branco dogd&an
Diretor de Producéo e Operacéo Rafael Branco do®$

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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4 PLANEJAMENTO

A realizacdo de um 6timo planejamento, pautado @mhe&cimento geral e especifico

0 caminho para o sucesso, conforme mencionadde@neial tedrico.

Esta € uma fase crucial, pois a partir do diago@stiicial, € definido o novo modelo
de negocio da empresa e como consequéncia € esidbeb novo posicionamento de
mercado e 0s objetivos estratégicos a serem seguldoante todo o periodo desta

administragao.

O detalhamento do planejamento possibilitara agliéide consisténcia no processo
decisorio durante a fase de implementacdo, 0 quesiped representa uma vantagem

competitiva perante a concorréncia.

Além disto, o manual estabelece que a empresa derec€ a que ao final dos oito

meses tiver apresentado conduta mais fidedignalgetvos estratégicos estabelecidos.

4.1 SWOT

Apos leitura detalhada do manual do jogo foi widia como ferramenta a analise
SWOT para realizacdo de um diagndstico inicial msch do levantamento e compreensao
das forcas e fraquezas internas e da visualizag8oatheacas e oportunidades que o
ambiente externo ao qual a empresa esta inseiganiona, como abaixo apresentado:
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Figura 3 — Anélise Swot

Forcas Fraquezas

Alto custo de estoque;

Alta necessidade de HH para producéo de
servidores;

*Custo fixo maior para producéo de
servidores;

«Alto custo para aumento de capacidade fat
(UF);

*Baixo risco com fornecedores;

*Baixa utilizacdo de UF para producéo de
servidores;

*Possibilidade de tercerizacdo de producéo

*Custo zero para contratacdo de demissao
funcionarios;

*Nao h& necessidade de treinamento para (
funcionarios teham o desempenho espesa

Oportunidades Ameacas

*Mercado de servidores em ascencao; *Mercado de tablets ameaca mercado de

*Mercado de notebooks em crescimento notebooks;
moderado; *Mercado de computadores em queda;

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.2 CANVAS

ApOs o diagnéstico inicial, foi possivel analisatedinir um modelo de negdcio que:

Explorasse as forcas internas identificadas pargliame potencializar as
oportunidades;
Evitasse ou ao menos amenizasse 0 impacto e abiidhde das ameacas
acontecerem;

Reconhecesse e revertesse ou menos limitasse otz fraquezas existentes.

Para tal, um workshop de brainstorming orientado peeenchimento de um CANVAS de
definicdo de modelo de negdcio foi organizado eréido pelo diretor presidente com a

participacdo das demais diretorias. Abaixo o radoldeste workshop:



Figura 4 — CANVAS
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Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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4.3 ESTRATEGIA

Neste tOpico serdo apresentadas as decisdes sndaabrganizacdo no que tange suas

definicbes estratégicas atraves da definicdo dsamjvisdo, valores e objetivos estratégicos.

4.3.1 Missao

Como apresentado no referencial tedrico, a miss@onth organizacdo € a sua razao de

existir e é através dela que se tornam possivaresce realistas 0s objetivos da empresa.

Desta forma, apresenta-se abaixo a declaracdo skionda empresa iGordon, que foi
criada em total consonancia com o modelo de neg@também definida em conjunto por todas

as diretorias da organizacao:

“Prover produtos de alta qualidade, diferenciados ipovacdo, com estoque suficiente
para atender sua demanda a pronta entrega comsprge proporcionem alta

lucratividade”.

4.3.2 Visao

A visdo estratégica define em alto nivel aonde presa quer chegar e € a clareza da

Visdo que permite administrar a continuidade e dang¢a simultaneamente.

Desta forma, apresenta-se abaixo a declaracaosde da empresa iGordon, que foi criada em
também de forma alinhada ao modelo de negdcios gélketorias da organizacéo:

“Ser reconhecido pela alta qualidade e disponiniléd de produtos inovadores ao final
dos oito meses desta administragao”.
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4.3.3 Valores

Abaixo listados os valores organizacionais da esgrgue como apresentado no referencial

tedrico, representam as ideias fundamentais ero ttas quais se constroi a organizacao:

Etica, transparéncia e honestidade nas relagdesercimis com nossos clientes,
fornecedores e colaboradores;

Inovacdo para criar e incorporar novas praticasnmihorias que contribuam para
alcancar os objetivos estratégicos da organizacao;

Exceléncia para assegurar os padrdes de qualidadeda a organizagéo, com intuito de
ser reconhecida pelo mercado e agregar valor aiciteg

4.3.4 Objetivos Estratégicos

Para que se possa determinar o desempenho enoratagéetas desejadas, foi necessario que
0s objetivos da empresa fossem estabelecidos pelaréh. Sendo assim, o manual do jogo

estabeleceu que os objetivos dividiam-se em:

Preco da acado: alor de cada acédo da empresa no fim do ultimo reésindulacdo. O
preco é definido pelo patrimdnio liquido, crescitoes estabilidade do lucro, assim como
pela politica de dividendos da empresa.

Capital circulante liquido: diferenca entre o Ativo Circulante (Caixa + Aplidas
Financeiras + Estoque dos Produtos) e o Passivul@ite (Empréstimos Financeiros +
Crédito Rotativo).

Receita de vendassomatorio da receita advinda de todas as vendtxlds os produtos
oferecidos pela fabrica. A receita dos produtoseiafpela multiplicacdo entre a
quantidade de produtos vendidos pelo valor uni@dioenda do produto.

Lucro total: somatdrio de todo o lucro obtido durante toda aikkigiio. Soma-se o lucro

liquido acumulado pela diretoria durante a simwaoétendo-se entdo o lucro total.
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Ainda segundo o manual do jogo, dez pontos, queidoariam como pesos, deveriam ser
atribuidos aos objetivos acima listados. Cada usnotijetivos deveria ter entre o minimo de um
ponto e 0 maximo de cinco pontos atribuidos e quamiis pontos fossem atribuidos a um
objetivo, mais importante este seria consideradia penpresa e maior peso este teria no

somatorio final dos pontos no ranking.

Durante o workshopealizado entre os integrantes da direcdo da emp@s definicdo do
modelo de negdcio, ficou claro que o novo posigioero definido se enquadrava em um
cenario de busca de rentabilidade através da difiergfio e a partir disto foram estabelecidos os

pesos aos objetivos dando tal enfoque, como listadabela abaixo:

Tabela 2 -Ordem de importancia dos objetivos estratégicos

Definicdo dos pesos dos objetivos estratégicos

Lucro total 5
Preco da acgéo 3
Capital circulante liquido 1
Receita de vendas 1

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.3.5 Produtos

Como dito anteriormente, a empresa fabricava e oatigava trés produtos:

computadores, notebooks e servidores.

O computador foi apresentado como um produto condurgnsolidado no mercado e de
demanda estavel. O notebook por sua vez foi expmsteo um produto mais sofisticado, cujo
crescimento ainda era recente, bastante atraentanmdmente corporativo, devido as suas
configuracdes robustas, qualidade e funcionalid&de.um mercado em franca expansdo, com
expectativa de demanda significativamente crescemks que encontrava em outro produto, o
tablete, uma ameaca latente. O servidor era unupwrdgbm aceito, apesar de seu pouco tempo
de mercado em comparagcdo com os demais produtoecioies. A expectativa no momento
inicial do jogo era de que este produto tivesseaaréscimo em um futuro proximo e entrasse em

franca expansdo em sua demanda.
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Como definido na Figura 4 — CANVAS criada pela dire, o foco de producéo sera
primeiramente em servidores e logo na sequéncia@ebooks. Para ambos, serd tracado um
planejamento completo com investimentos adequaniosusca da diferenciacéo, alta percepcéao
de valor por parte do cliente e um posicionamestondrcado que permita trabalhar com precos

acima da média.

A producédo de computadores sera realizada de raaoedr somente evite a ociosidade na
fabrica, uma vez que suas caracteristicas de nemao sdo compativeis com o modelo de

negocio e estratégia definida pela nova equipesdtig.

4.3.5.1 Demanda

Foi provido no manual do jogo os dados de demandailiimos quatro anos da empresa
para cada produto. Esta informacéo foi utilizada peva equipe de gestdo para a elaboracdo de
uma planilha de planejamento e controle, onde desfvel tracar uma curva polinomial sobre as
guantidades demandadas no ultimo ano, visando t@roge expectativa de demanda do ano
seguinte. Desta forma, esperava-se alcancar unoxiegacdo dos dados reais futuros, ja que
levou-se em consideracdo tanto a sazonalidade mlandia quanto as devidas tendéncias de

mercado por produto.

Abaixo apresentados os graficos de demanda comva de projecéo polinomial e os
dados dos anos anteriores providos pelo manuabgio por produto. Além disto, também é
listado a demanda projetada pela nova administrdga@mpresa para 0 ano um:
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Figura 5 — Demanda servidor
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Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 3 — Demanda servidor

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ
Ano-3 O 0 0 0 1 1 3 5 4 6 4 9
Ano-2 8 8 12 12 11 11 13 19 12 11 9 11
Ano-1 9 11 20 22 20 21 29 37 29 31 21 28
Ano0 24 21 36 35 28 31 40 49 38 37 30 40
Anol 36 39 49 52 52 56 68 8¢ 111 137 182 296

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Figura 6 — Demanda notebook
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Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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Tabela 4 — Demanda notebook

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ
Ano -3 94 93 145 142 133 124 159 186 147 142 1180 17
Ano-2 146 139 171 167 135 128 157 179 116 115 8306 1
Ano-1 79 90 156 180 153 152 205 259 190 199 1319 17
Ano 0 145 132 202 197 163 154 200 242 193 178 13B3 1
Ano 1 159 168 207 213 198 192 209 238 241 192 1289 1
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Figura 7 — Demanda computador

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 5 — Demanda computador

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ
Ano-3 576 521 848 805 677 702 817 998 706 719 5879
Ano-2 700 596 773 720 568 582 617 752 483 424 3@B9
Ano-1 298 348 541 594 502 484 668 825 639 581 410
Ano 0 396 390 565 501 457 435 497 632 473 441 3320 4
Ano 1 351 395 460 462 432 421 453 501 505 422 3082 4
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.4 PRODUCAO E RECURSOS HUMANOS
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O manual do jogo trouxe dois conceitos ligadospac@aade de producgéo: unidade fabril
(UF) e homem hora (HH).

De acordo com o0 manual, a quantidade necessadad#eum deles para producdo de uma

unidade variava de produto para produto, conforaaeligp abaixo:

Tabela 6 — Esfor¢o de producéo por produto

UF HT
Servidor 1,2 200
Notebook 2,5 100
Computador 1,0 50

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.4.1 Capacidade Inicial

Foi especificado no manual do jogo que a capacidaideal da fabrica era de 900
unidades fabris/més, com custo de implantacdo dé,BR3$nilhdes. Sobre o investimento, ha
sempre depreciacdo contabil a taxa de 0,8% ao apFex{madamente 10% ao ano). Para o
montante investido (R$ 4,5 milhdes), este valoivadia a R$ 36.000 contabilizados sob o titulo

de Depreciacdo no Demonstrativo de Resultados.

Além disto, foi dito também que o contingente humaa producéo fabril inicial era de
300 pessoas, cada um trabalhando 160 horas meRsatanto, o niumero de homens horas
disponivel para a producéo era de 48.000 homess lfisto €, 300 x 160).

4.4.2 Gestao de Fornecedores e Insumos

Quando a gestéo de fornecedores e insumos de @mérignformado através do manual
do jogo que o custo dos insumos variava por equepamproduzido, sendo de R$ 650 para

computadores, R$ 700 para notebooks e R$ 1.10Gparaores.



39

Foi dito também que ndo havia conhecimento de gealdificuldade no fornecimento
destes insumos até aquele momento, uma vez queadiNas viaveis em tempo habil eram
encontradas a precos condizentes com os praticexdogrcado em caso de necessidade. Sendo
assim, os insumos eram considerados disponiveisigeirmlos normalmente, conforme a

necessidade.

4.4.3 Gestdo dos Recursos Humanos da Fabrica

O salario inicial dos trabalhadores da fabricad=gaRr$ 800 mensais, entretanto, o custo
para a empresa era o dobro deste valor, devidera@sgos trabalhistas, que montam a 100% do
salario pago a cada trabalhador.

Os salarios e beneficios poderiam ser aumentadasniente, mas nunca poderiam ser
reduzidos. Ja a participacdo nos lucros, uma verechdos, também ndo poderiam ser
reduzidos, mas somente seriam pagos aos trabafisadera empresa tivesse lucro liquido no

més.

Os trabalhadores poderiam ser contratados e daspesnsno comeco de cada més, sem
custos adicionais de admisséo ou dispensa, sobdicéo de que o acréscimo ou diminui¢do ndo
ultrapassasse 10% da forca de trabalho do mésicant€@s novos trabalhadores seriam

totalmente produtivos de imediato, sem necessidadeinamentos.

Foi dito também que a remuneracdo dos funcionaesiava diretamente ligada a
qualidade do produto oferecido e a consequentepefio de valor do cliente, sendo que quanto
0 pacote salério, beneficios e participagdo nam$upraticado, melhores seriam os profissionais
daquela fabrica.

Desta forma, buscando consonancia com o modelegiécio estabelecido de aumentar a
percepcdo de valor do cliente para com os produtasmbém com foco no lucro total e valor da
acdo da empresa, a diretoria de recursos humaraidiud@or ja inicialmente praticar uma

politica salarial acima do mercado, como apresentadabela abaixo:

Tabela 7 — Politica salarial inicial

Itens da politica salarial Valor
Salario 1.100,00
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Participacdo nos Lucros 10% do lucro liquido
Beneficios 0,0
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.4.4 Expanséo UF, Terceirizacéo e Hora Extra

O manual estabeleceu que era possivel ampliaraxicagle fabril ao custo de R$ 5.000
por unidade adicional de capacidade mensal, nontentéal ampliacdo seria disponibilizada

apenas no més seguinte.

Outra forma apresentada para tratar producdo adicede que até 20% da capacidade
fabril poderia ser realizada através do aluguelnmigmuinas, de forma terceirizada, isto €,
producdo com pessoal proprio em instalacdes exteBwse aluguel teria um custo adicional de
R$ 500/UF.

Quanto a necessidade de mais horas que as disigopiela forca de trabalho, os
trabalhadores poderiam fazer horas extras ao agétmnal de R$ 3 (ja incluidos os encargos).
De qualquer forma, as horas extras por cada emweto podem exceder 20% do total mensal

de um trabalhador.

Uma informagdo importante dada é que oscilacbesodegsladas no numero de
trabalhadores prejudicariam a imagem da empresta enpactaria diretamente no valor da acéo.

A equipe decidiu durante a fase de planejamente,agprincipio, trabalhariamos com
politica de terceirizacédo da producdo no caso dessalade de unidades fabris extras e com hora
extra no caso de necessidade de horas de traldithonais. No segundo item, ficou estipulado
que partiriamos para contratacdo caso a necessidiidpassasse 10% em dois meses
subsequentes. O objetivo destas politicas eraregitalto custo de crescimento organico,
apontado como fragueza no diagndstico SWOT Figurdhatriz SWOT e também administrar a

imagem da empresa perante 0s acionistas.

Como hé forte relacdo, o plano de utilizacdo delades fabris e homem hora serdo

apresentados junto ao plano de producdo mais i@ fneste trabalho.
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4.4.5 Custos de Producéo

O custo de produgcdo € composto pelos custos deriaptéma e salérios dos

funcionarios, desta forma, os custos iniciais podpto estao listados na tabela abaixo:

Tabela 8 — Custo de produgéo

Fontes de custo Matéria-prima Salérios
Servidor 1.100,00 2.000,00
Notebook 700,00 1.000,00
Computador 650,00 500,00

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.4.6 Estoque

O Segundo o manual do jogo, os estoques de produgtisados produzidos no més
seriam contabilizados pelos valores dos Custosétiost Padrdo, ou seja, R$ 1.100 para
computadores, R$ 1.700 para notebooks e R$ 3.1@Gspavidores.

Além disto, O custo com armazenagem para cada fwredabado € de cerca de R$ 200

por més em que permanece armazenado, independeptediito.

A nova diretoria da empresa em consenso entendeupgta estar alinhada com a
estratégia de diferenciacdo, era necessario setaprproducdo excedente em seus produtos
primarios, evitando assim a perda venda e garantratendimento de uma de suas propostas de
valor que era possuir alta disponibilidade de geadutos.

Sendo assim, abaixo encontra-se o plano de exeedengroducéo para os dois produtos
principais, onde os valores percentuais foram tados considerando a sazonalidade de
demanda e devem ser aplicados a demanda projetaqapor o plano de producao adequado a

estratégia definida:

Tabela 9 — Plano de estoque adicional

Més JAN FEV MAR  ABR MAI JUN JUL AGO
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Servidores 150% 150% 100%  100% 100% 150%  150%  150%
Notebooks 140% 140% 100% 100% 10C% 120% 120%  140%

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Como ja mencionado na sessao Keor! Reference source not found, a producdo de
computadores sera realizada de forma a somenge evibsidade de producao, portanto ndo ha o

que se falar a respeito de excedente de producadgbgproduto.

4.4.7 Plano de Producéo

O plano de producdo é consequéncia dos demais deeqdanejamento acima listados
como parte do plano macro de Fonte: Elaborado peituses, 2016.

Sendo assim, abaixo é apresentada a tabela dgaptemto de producdo més a més e
logo na sequéncia as de quantidade de unidades fabroras de trabalho necessarias para

garantir a execucédo de tal plano:

Tabela 10 — Plano de producéo

Més JAN FEV MAR  ABR MAI JUN JUL AGO

Servidores 54 59 74 53 52 56 103 132

Notebooks 235 290 299 199 192 210 286 290
Computadores 250 140 60 350 350 320 0 0

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 11 — Plano de utilizag&do de unidades fabris

Més JAN FEV MAR ABR  MAI JUN JUL AGO
Servidores 64,8 70,8 88,8 63,6 62,4 67,2 123,6 4158,
Notebooks 587,5 725 747,5 497,5 480 525 715 725
Computadores 250 140 60 350 350 320 0 0
Total 902,3 935,8 896,3 911,12 892,4 912,2 83&,6 ,883

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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Tabela 12 — Plano de utilizagdo de horas de tratmbuantidade de funcionarios

Més JAN FEV MAR  ABR MAI JUN JUL AGO
Servidores 10800 11800 14800 10600 10400 11200 @®0O6R6400
Notebooks 23500 29000 29900 19900 19200 21000 286R06000
Computadores 12500 7000 3000 17500 17500 16000 0 0
Total 46800 47800 47700 48000 47100 48200 49200 0®E4
Quantidade d:

funcionarios 293 299 298 300 294 301 308 346

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.5 MARKETING, INOVACAO E COMERCIALIZACAO

A correta precificacdo, os investimentos em propdgae tecnologia e a médo de obra
gualificada s&o extremamente importantes para gqepasicionamento da empresa no mercado

ocorra de acordo com o modelo de negdcio estabelgeila nova equipe de gestéo.

4.5.1 Gestao de Propaganda

Os investimentos em propaganda foram planejadosfadma a dar foco na
comercializacdo de e notebooks e servidores, nestam de importancia e levando em
consideracdo a sazonalidade de demanda, tentamdmailer visibilidade a nossa marca nos

meses de maior procura.

Os investimentos em servidores neste quesito fpfanejados com menor intensidade do
gue em notebooks, mesmo tendo ele sido estabeleoido principal produto e fonte de receita
de vendas desta empresa. Isto dado por sua c@éstchecorporativa, mercado que posta maior
relevancia a investimentos feitos em inovacdo @olegia do que em propaganda, como

mencionado no manual do jogo.

A curva “S” de atratividade por investimento que dpresentada no manual do jogo e
esta apresentada abaixo, também foi considerattntaiva de eliminar ou ao menos diminuir o

desperdicio de recursos:
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Figura 8 — Curva “s” de atratividade por investitioen

Fonte: Apostila disciplina: jogos de negécios (alRwardo Ferreira da Costa)

Abaixo a tabela de planejamento de investimentogpmpaga e marketing com valores

apresentados em R$ e em uma escala de 1.000,00:

Tabela 13 — Plano de investimentos em propaganda

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Servidores 30 32 40 43 43 46 57 75
Notebooks 50 53 65 67 62 60 65 75
Computadore;s 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 80 85 105 110 105 106 122 150

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.5.2 Gestdo de Inovacao Tecnoldgica

Os investimentos em inovagcao e tecnologia foranmg@@os com base nos mesmos
conceitos que nortearam o plano de investimentospempaganda, ou seja, levando em
consideragao os produtos com maior foco pela empaesazonalidade de demanda e a curva“S”
de atratividade por investimento. No entanto, uaraateristica de ganho de percepcéo de valor a
mais longo prazo, especifica para este tipo destimaento foi apresentada pelo manual do jogo e

também considerada pela equipe de gestéo.
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Abaixo a tabela de planejamento de investimentogenacao e tecnologia com valores
apresentados em R$ e em escala de 1.000,00:

Tabela 14 — Plano de investimentos em inovacaonmiegia

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Servidores 30 33 41 43 43 46 56 75
Notebooks 50 52 65 67 62 60 66 75
Computadore;s 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 80 85 106 110 105 106 122 150

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.5.3 Gestao de Precos

Também alinhado com a nova proposta de modelo décite planejou-se precos de
servidores e notebooks ja inicialmente mais altosra aumentos graduais nos meses onde foi
percebido pelos anos anteriores haver picos derttdamaA elevacdo dos pre¢os em si é proposta
uma vez que com o reposicionamento dos produtogifenrenciacdo espera-se alcancar uma
maior percepcao de valor por parte do cliente,astelado aos investimentos propostos em P&D,

marketing e propaganda e mao de obra qualificada.

Quanto ao preco de computadores, o0 plano é tambeméros mais altos, no entanto,
como j& dito, ndo haverd investimentos especittopropaganda e inovagdo, uma vez que estes
s6 serao produzidos para evitar ociosidade fabritonceito por tras deste incremento é que o
cliente s6 comprara este produto de nossa empuesalg ndo encontrar o produto no mercado,
por algum motivo ligado a estoque da concorréreipor isto pagara mais pela disponibilidade

imediata.
Abaixo a tabela de planejamento de precos:

Tabela 15 — Plano de precos

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Servidores 5.000,005.999,00 5.999,00 6.499,00 6.499,00 6.499,00 6.499,00 6.499,00
Notebooks 2.800,003.359,44 3.359,44 3.639,44 3.639,44 3.639,44 3.639,44 3.639,44
Computadores  1.500,C01.599,00 1.599,00 1.599,00 1.599,00 1.599,00 1.599,00 1.599,00

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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4.6 FINANCAS

De acordo com o manual do jogo, as operacdes daesangeriam realizadas seguindo
regime de caixa, ou seja, todas as compras e veedasn debitadas ou creditadas no mesmo

més ao qual fossem realizadas.

4.6.1 Empréstimos

O manual do jogo informa que haver a possibiliddeleealizar empréstimos bancarios.
As taxas juros dependiam da posicéo financeirasempenho da empresa e variavam de 3,45% a
4,5%. O empréstimo maximo permitido por més erab0@# do patrimbénio liquido do més
anterior.

Além disto, havia disponivel automaticamente panpresas que apresentassem saldo negativo
de caixa uma outra categoria de recursos a umadejaros de 6% ao més chamado crédito
rotativo.

Apoés andlise do estado financeiro no momento indwajogo, logo anterior a nova equipe de
gestdo tomar posse e também dos planos de investimproducdo e remuneracdo dos
funcionérios criados, foi identificado que ndo h@venecessidade de recorrer a linhas de
empréstimo de qualquer origem e que dado os allises de juros oferecidos, estes seriam
evitados ao méximo.

4.6.2 Aplicacoes

O manual do jogo informa que é possivel utilizaicagbes financeiras como fonte de
receita. A aplicacdo maxima permitida por més aligo valor do patriménio liquido do més
anterior e no momento inicial do jogo estas apbeaginham rendimento de 3% ao més.

A equipe de gestao decidiu analisar més a mésidirdee e quanto aplicar neste tipo de
investimento caso aja acumulo de caixa sem prevsadilizacdo.

4.6.3 Dividendos
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Segundo o manual do jogo, em qualquer més a empuoeka distribuir dividendos, a
Unica condig&o é que existam lucros acumuladdisientes para o volume a ser distribuido caso
contrério, a distribuicdo se limitara ao valor tlagos acumulados disponiveis.

Buscando demonstrar consisténcia aos seus priacgbakeholders, a nova equipe de
gestao decidiu definir uma politica clara e obpetie distribuicdo de dividendos.

Sendo assim, ficou estabelecido que os divideneliasns distribuidos bimestralmente, no
valor de 25% da soma do lucro liquido dos doisnil meses.

4.6.4 Projecao Valor da Acao

No manual do jogo é dito que o preco de mercadaadass de uma empresa resulta da
magnitude e estabilidade dos lucros auferidos mpelsma, pela distribuicdo de seus dividendos e
por sua tendéncia de crescimento.

Para fins de controle e validacdo do resultadoradpepelas das politicas adotas pela
empresa, foi feito uma projecéo da valorizacdogd® aomo apresentado abaixo:

Tabela 16 — Projecéo do valor da acéo

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Valor da agéo 18,95 19,52 20,50 20,50 21,12 21,762,422 23,10

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.6.5 Projecao Lucro Total

Para fins de controle e validacdo do resultadoradpepelas das politicas adotas pela
empresa, foi feito uma projecdo do lucro total aglaeio como apresentado abaixo em R$ e em
escala de 1.000,00:

Tabela 17 — Projecéo do lucro total acumulado

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Lucro total 921 948 1.015 1015 1015 1.066 1.119 1.343

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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4.6.6 Projecdo Capital Circulante Liquido

Para fins de controle e validacdo do resultadoradpepelas das politicas adotas pela
empresa, foi feito uma projecao do capital circtddfquido como apresentado abaixo em R$ e
em escala de 1.000,00:

Tabela 18 — Projecéo do capital circulante liquido

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Capital

circulante 822 847 906 888 870 896 932 1.118
liquido

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

4.6.7 Projecéo Receita de Vendas

Para fins de controle e validacdo do resultadoradpepelas das politicas adotas pela
empresa, foi feito uma projecao da receita de \endmo apresentado abaixo em R$ e em escala
de 1.000,00:

Tabela 19 — Projecéo da receita de vendas

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Receltade 1507 18552 1661 1628 1595 1643 1709  2.051
vendas

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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5 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

Neste capitulo serdo apresentados os resultadide®lbib longo dos oito meses de jogo nas

diversas &reas de atuagdo da equipe de gestdosaspbpela empresa iGordon.

Seré possivel perceber que acBes de ajuste sobno pfiginal aforam necesséarias em
determinados momentos e também neste capitulovaeses espaco especifica para a

apresentacao e justificativa das mesmas.

5.1 GESTAO DA PRODUCAO

5.1.1 Capacidade X Utilizacdo de Fabrica

Abaixo apresentado o grafico de capacidade de pémjurepresentado por unidades

fabris, contra a utilizacdo que de fato foi realzao longo dos oito meses:



Figura 9 — Capacidade total x utilizada

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 20 — Capacidade total x utilizada
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Més JAN FEV _ MAR  ABR  MAlI __ JUN _ JUL  AGO
%‘t‘;?c'dade 900 900 900 900 900 950 950 950
Capacidade

Utilizada 902,3 819,7 694,3

900 780 949,4 804 953,8

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Como se pode observar, no més cinco (maio) a eqglepgestdao tomou a decisdo de

aumentar a capacidade de unidades fabris (UF) egu@&nta vislumbrando gerar estoque para a

alta demanda esperada para o més de agosto.

5.1.2 Mix de Producéo

Abaixo apresentado graficos de quantidade de p&wdpgr produtos més a més:



Figura 10 — Producéo realizada més a més
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Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

5.2 GESTAO DE RECURSOS HUMANOS

5.2.1 Quantidade de Funcionarios

Abaixo apresentado o grafico de quantidade de dmacios ao longo dos oito meses:

Figura 11 — Quantidade de funcionéarios més a més

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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Tabela 21 — Quantidade de funcionarios més a més

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Quantidade 5, 300 300 300 330 355 355 371
funcionarios

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Como se pode observar, assim como no caso de épadascapacidade de producéo
realizada a partir do més cinco (maio), a equipgetdo também decidiu realizar contratacdes
de funcionarios a partir deste més. Alem disto, ndiave demissdes, 0 que VYaiencontro ao
plano de gerar imagem de consisténcia para osisiEere buscar uma consequente valorizacao

das acdes da empresa.

5.2.2 Politica de Salarios

Abaixo apresentado o grafico de salario dos furdios da fabrica ao longo dos oito meses:

Figura 12 — Salario dos funcionarios més a més

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 22 — Salario dos funcionarios més a més

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Salério 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.200,00 1.200,0 1.200,00 1.200,00 1.20
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funcionarios 0,00
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

A politica de sempre trabalhar com salarios emisivgais altos que a concorréncia
visando atrair melhores profissionais e garangualidade da produc¢éo foi mantida ao longo do
jogo. No més quatro (abril) a empresa optou parndseintegralmente a reinvindicacao salarial

sindical e concedeu aumento de R$ 1.100,00 pataR®,00 como solicitado.

5.2.3 Politica de Beneficios

Abaixo apresentado o grafico de beneficios concedabs funcionarios da fabrica ao longo dos

oito meses:

Figura 13 — Beneficios dos funcionarios més a més

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 23 — Salario dos funcionarios més a més

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Beneficios 5 0,0 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
funcionarios

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.




55

Como planejado, a empresa ndo concedeu benefiibsan, no entanto a partir do més
quatro (abril) a empresa optou por superar a netheacdo sindical e passou a conceder

beneficios no valor de R$ 200,00 quando o solioifadde somente R$ 150,00.

5.2.4 Politica de Participacédo nos Lucros

Abaixo apresentado o grafico de participacdo nossiconcedidos aos funcionarios da

fabrica ao longo dos oito meses:

Figura 14 — Participacéo nos lucros dos funciosamés a més

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 24 — Participacao nos lucros dos funciorariés a més

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Particip

acao nos

lucros 5.925,39 1.606,50 18.221,29 10.105,40 10.492,30 738408 22.067,01 57.228,88
funciona

ros
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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A politica inicialmente planejada de conceder 1086lutro liquido do exercicio como
participacdo nos lucros aos funcionarios, buscaodwm motivacdo adicional através da
remuneracado variavel foi mantida durante os oitsaseAlém disto, esta foi a reinvindicacao
sindical no més quatro (abril) e nenhum ajusteipoeicser feito, pois ja estavamos adequados a

tal solicitacao.

53 MARKETING, INOVACAO E COMERCIALIZACAO

5.3.1 Analise dos Produtos

Abaixo gréaficos que apresentam a relacdo més antésinvestimentos com promogao e
propaganda, inovacao e tecnologia, preco de vendaexeia das vendas para cada um dos

produtos comercializados.

Figura 15 — Investimentos, preco e receita servidor

Fonte: Disponivel em: <http://www.jogosimulatiomedr>. Acesso em: 12.maio.2016

Tabela 25 — Investimentos, prego e receita servidor

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Investimentos

30.000,00 30.000,00  40.000,00 50.000,00 50.000,000.008,00 75.000,00 145.000,00
propaganda
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Investimentos

. 80.000,00 80.000,00 80.000,00 60.000,00 60.000,000.006,00  70.000,00 0,0
tecnologia
Serre]‘égde 509900 5.999,00  6.199,99 619999 649900 60059, 7.499,00  8.299,00

S:rfdegade 210.276,55 223.280,86 435.042,59 451.000,00 3770200356.700,00 463.300,00 778.135,54

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Figura 16 — Investimentos, preco e receita notebook

Fonte: Disponivel em: <http://www.jogosimulatiomedr>. Acesso em: 12.maio.2016

Tabela 26 — Investimentos, preco e receita notebook

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Investimentos 50.000,00  70.000,00  85.000,00  85.000,00  85.000,005.008,00  75.000,00  105.000,00
propaganda

Investimentos 30.000,00  40.000,00  30.000,00  30.000,00  30.000,000.008,00  30.000,00

tecnologia 0,0
Preco de venda 3.359,00  3.099,00 3.099,00 3.099,00 329900 30899, 3.459,00 3.699,00

Receita de venda 233.079,45 306.325,96 484.719,59 523.600,00 50000 503.800,00 470.800,00 535.920,00
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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Figura 17 — Investimentos, preco e receita computad

Fonte: Disponivel em: <http://www.jogosimulatiomedr>. Acesso em: 12.maio.2016

Tabela 27 Investimentos, preco e receita computador

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Investimentos 00  30.000,00 50.000,00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
propaganda

Investlm_entos 0.0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
tecnologia

Preco de venda 1599,00  3.099,00  3.099,00  3.099,00  3.299,00 0899, 3.459,00 3.699,00

Receita de venda 345.991,52 366.410,00 601.623,48 601.623,48 228000 259.000,00 238.000,00 337.500,00

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Pode-se observar que a estratégia que diferencada produto em termos de
investimentos foi seguida de forma macro, no entalguns ajustes ao longo dos periodos foram

necessarios para obter o melhor desempenho possivel

O mesmo raciocinio pode ser aplicado a estrat&giprekcificacdo, que pautada por ser
mais alta que a concorréncia e por apresentar d@amgnaduais ao longo do jogo, acabou
sofrendo um pequeno ajuste quando comparada ao plaginal, se tornando ainda mais
agressiva em momentos especificos apos andlisadies dla concorréncia adquiridos ao longo

do jogo.

Estes ajustes mencionados serdo explorados em detithes na sessdo ANALISE
MENSAL DE RESULTADOS E ACOES DE AJUSTE.
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5.3.2 Conta Estoque

Abaixo graficos que apresentam a relacdo més aniés producao, vendas e estoque para cada

um dos produtos comercializados.

Figura 18 — Producéo, vendas e estoque servidor

Fonte: Disponivel em: <http://www.jogosimulatiomedr>. Acesso em: 12.maio.2016

Tabela 28 — Investimentos, preco e receita computad

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Producéo 54 81 89 110 135 112 133 124
Vendas 55 58 113 110 92 87 113 182
Estoque 1 24 0 0 43 68 88 30

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Figura 19 — Producéo, vendas e estoque notebook
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Fonte: Disponivel em: <http://www.jogosimulatiomedr>. Acesso em: 12.maio.2016

Tabela 29 — Producéo, vendas e estoque notebook

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Producéo 235 177 75 238 230 252 191 232
Vendas 113 148 234 238 230 229 214 232
Estoque 130 159 0 0 0 23 0 0

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Figura 20 — Producéo, vendas e estoque computador

Fonte: Disponivel em: <http://www.jogosimulatiomedr>. Acesso em: 12.maio.2016

Tabela 30 — Producéo, vendas e estoque computador

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Producéo 250 280 400 173 163 185 170 225
Vendas 266 275 450 173 163 185 170 225
Estoque 45 50 0 0 0 0 0 0

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

A estratégia macro tracada para os numeros de gaodpautada por garantir uma alta
disponibilidade de servidores e notebook foi segudé inicio a fim do jogo. No entanto, os
nameros tracados no plano original sofreram alguaté®s de ajuste relacionado a demanda
maior do que esperada em alguns meses e compernsacapste necessario na estratégia de
precos em outros. Além disto, outra informacadizatia para balizar a producdo foi a
guantidade de vendas perdidas por servidor, quea ped adquirida nos meses em que a equipe

de gestéao julgasse interessante.
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Quanto a estratégia tracada para o produto computembém podemos dizer que foi
seguida, uma vez que a producdo realizada acinm@Eato se fez para evitar a ociosidade na

fabrica conforme previamente estabelecido.

5.4 FINANCAS

5.4.1 Fluxo de Caixa

Abaixo apresentado o grafico de entradas e saiglasaida mensais contabilizados ao

longo do jogo:

Figura 21 — Entradas e saidas realizadas

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 31 — Entradas e saidas realizadas

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Entradas 1.152.846,00 1.255.319,00 2.149.814,87 1.711.187,90635.965,00 1.697.469,00 1.917.943,00 2.840.861,0
Saidas 1.340.069,94  1.448.468,71 1.517.712,56  1.670.239,27067.834,30  1.817.926,28 1.800.739,91  2.243.265,5

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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Buscando maior controle na verificacdo da execug@estratégia definida para cada
produto, encontram-se abaixo graficos que demostragceita de vendas més a més em valores

absolutos e percentuais de cada produto ofertddcepgresa:

Figura 22 — Receitas realizadas por produto méésa m
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Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

A imagem abaixo apresenta mensalmente os valosgrdiveis em caixa (caixa +

aplicacao financeira) ao longo do jogo:
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Figura 23 — Caixa disponivel més a més

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 32- Caixa disponivel més a més

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Caixa 600.000,00 367.229,85 999.332,17 1.040.280,79 @@ 487.954,21 605.157,30 1.202.752,78

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

5.4.2 DRE

Abaixo apresentado o grafico com o resultado mats&RE (lucro liquido) e também o

lucro acumulado ao longo do jogo:
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Figura 24 — Lucro liquido mensal e acumulado

Fonte: Disponivel em: <http://www.jogosimulatiomedr>. Acesso em: 12.maio.2016

Tabela 33 — Lucro liquido mensal e acumulado

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Lucro

liquido

mensal 59.253,94 16.064,97 182.212,95 101.054,03 104.923047.380,80 220.670,10 572.288,82
Lucro

acumulado 59.253,94 75.318,91 257.531,85 358.585,88 463.808610.889,68 831.559,78 1.403.848,60
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

5.4.3 Balanco

Ao final do ultimo més de jogo a empresa iGorflechou com o balanco apresentado na

imagem abaixo:
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Figura 25 — Balanco financeiro ultimo més

Fonte: Disponivel em: <http://www.jogosimulatiomedr>. Acesso em: 12.maio.2016

5.4.4 Dividendos

Abaixo apresentado o grafico com os dividendos pags acionistas em todos 0s meses

ao longo do jogo:
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Figura 26 — Dividendos distribuidos més a més

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 34 — Dividendos distribuidos més a més

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Dividendos

distribuidos 00 50.000,00 20.000,00 50.000,00 100.000,00 10000 50.000,00  150.000,00

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

5.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

5.5.1 Lucro Liquido do Exercicio Acumulado

Como apresentado no capitulo e planejamento, o hatal foi definido como principal

objetivo pela equipe de gestdo da empresa iGordon.

Abaixo apresentado o grafico com o lucro liquidadis em todos os meses ao longo do jogo:
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Figura 27 — Lucro liquido més a més

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 35 — Lucro liquido més a més

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Lucro
liguido 59.23594 7531891 257.531,85 358.585,88 463.508,88 610.889,68 831.559,78 1.403.848,60

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

O lucro obtido pela empresa nos dois primeiros mésdeaquém do planejado e tem forte relacédo
com as estratégias de preco e investimentos quesg@ram ser readequadas. Além disto, os dois
saltos de receita ocorreram nos meses de marcoseagos quais a projecdo de demanda feita
durante a fase de planejamento que norteou os pld@@roducdo, preco e investimentos se

provaram corretos.

5.5.2 Valor da Acao no Mercado

Como apresentado no capitulo e planejamento, o galacdo no mercado ficou definido

em grau de importancia como segundo objetivo égfici para a empresa iGordon.

Abaixo apresentado o grafico com o valor da aca@rdpresa em todos 0s meses ao

longo do jogo:
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Figura 28 — Valor da acdo no mercado més a més

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 36 — Valor da acdo no mercado més a més

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Valor
da acéo 19,25 23,33 23,02 23,69 24,23 24,96 26,61 34,00

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

A evolugdo do valor da acédo foi proporcional aorduobtido e aos dividendos
distribuidos em cada més. Perceber a relacdo estae variaveis e ajustar as acdes para fazer a
estratégia funcionar foram de extrema importanaia pnanter a saude financeira da empresa e

consequentemente ganhar o jogo de negaocios.

5.5.3 Capital Circulante Liquido

Abaixo apresentado o gréafico com o capital liguittculante da empresa em todos o0s

meses ao longo do jogo:
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Figura 29 — Capital liquido circulante més a més

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 37 — Capital liquido circulante més a més

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Capital

circulante 890.882,04 855.340,51 999.332,17 1.040.280,79 1849 817.354,21 965.957,30 1.331.017,24
liquido

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Percebe-se que os niveis de capital circulantédiigestavam muito altos e muda-se o
direcionamento das a¢fes de gestdo apds o més,quassando a distribuir mais dividendos e
investir caixa excedente na ampliagdo da fabricddcextrema importancia para obter melhores

resultados em lucro total e valor da acao.

5.5.4 Receita de Vendas

Abaixo apresentado o grafico com a receita de \@ddaempresa em todos 0s meses ao

longo do jogo:
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Figura 30 — Receita de vendas més a més

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Tabela 38 — Receita de vendas més a més

Més JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO
Receita
de 1.134.846,00 1.246.319,00 2.145.314,87 1.696.187,90 1.625.465,00 1.689.969,00 1.910.443,00 2.840.861,00
vendas

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

O baixo resultado de receita no primeiro més fasado por um erro na precificacao de
notebooks e uma vez que este foi corrigido os ta&dod comecaram a se mostrar mais

satisfatorios e crescentes.

Além disto, assim como para lucro liquido, os d@ikos de receita ocorreram nos meses
de Marco e Agosto, nos quais a projecdo de demamdadurante a fase de planejamento que

norteou os planos de producao, preco e investirmeg@rovaram corretos.

5.5.5 Resultado Final do Jogo
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Como consequéncia de um bom planejamento estratégaustes de acdo necessarios

durante a fase de execucéo, a empresa iGordonni@i@ pontuadora ao longo dos oito meses

dos jogos de negdcio e consequentemente a campea.

Abaixo a tabela de pontuacéo das oito empresa®uentes:

Tabela 39 — Resultado final do jogo

Posicao Empresa Pontuacgéo Final Nota no Jogo
1° lugar E8 IGORDON CO 70,56 10

2° lugar E5_GEE 20 Curitiba 69,65 9,93

3° lugar E1 AIROTIV SA 67,17 9,73

4° lugar E4 LATITUDE 56,99 8,92

5° lugar E2_ GEE 20 Curitiba 52,11 8,54

6° lugar E3_GEE 20 Curitiba 48,34 8,24

7° lugar E6_GEE 20 Curitiba 42,69 7,79

8° lugar E7 GEE 20 Curitiba 32,76 7

Fonte: Disponivel em: <http://www.jogosimulatiomedr>. Acesso em: 12.maio.2016
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6 ANALISE DOS RESULTADOS

6.1 ANALISE MENSAL DE RESULTADOS E ACOES DE AJUSTE

Neste capitulo serdo apresentadas as analise ®iedsairesultado, as acfes de ajuste
implementadas para corre¢éo de rota e o resultatitbocapos tais acoes.

6.1.1 Janeiro

6.1.1.1 Planejamento e A¢Oes de Ajuste

O més de janeiro foi marcado pelo inicio da impletagdo da nova estratégia definida

durante a fase de planejamento.

Mesmo tendo sido surpreendidos com sindicato dggodt ja dando o primeiro sinal de
descontentamento com os salarios praticados peipsesas do ramo, ndo foi preciso realizar
qualquer ajuste ao plano elaborado, uma vez quditica de remuneracdo da empresa iGordon
era a que proporcionava o melhor pacote do setor.

6.1.1.2 Resultados Obtidos

Como demonstrado na sesséo de Fonte: Elaboradoaélures, 2016.
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APRESENTACAO DOS RESULTADOS, os resultados obtidos neste més ndo foram
tdo bons quanto o esperado e apds uma andliseatiakh diretoria notou que o principal fator
que derrubou os indicadores foi a baixa venda tlebooks ocasionada por um erro na estratégia

inicial de precificacdo deste produto.

Um efeito colateral negativo atrelado ao fato eelatacima, foi que por consequéncia de
uma receita de vendas menor que a esperada somado earo operacional de calculo de
investimento em aplica¢cdes bancérias, o caixa dofinéu também muito abaixo do esperado
fazendo com que a empresa necessitasse de emprégbid@tivo para pagamento do

investimento, o que consequentemente gerou dedpgaeos bancarios.

Outro ponto importante notado foi que a valorizagd@cao da empresa mesmo estando
dentro do percentual planejado, ficou dentre as &@presas do ramo que tiveram menor

valorizagdo no més, demonstrando que havia poteyaria maior crescimento.

Ao final, a empresa iGorddioi a sétima empresa que mais fez pontos relacamads

objetivos estratégicos dentre as oito competidoras.

6.1.2 Fevereiro

6.1.2.1 Planejamento e A¢Oes de Ajuste

Como consequéncia da andlise dos resultados olamidmal do més de janeiro, algumas

acOes de ajuste e realinhamento foram tomadasptaranés:

Diminuicdo no preco e incremento de investimentosimovacao para notebooks para
adequar o produto ao mercado, sem fugir da esiadtégial;

Diminuicdo na quantidade planejada de producaootigbnoks, ja que houve excedente
de producé&o no més;

Aumentar a producdo de servidores, ja que o mersadoostrou receptivo a estratégia
tracada para o produto;
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Reduzir o montante investido em aplicacdo finaacem 50%, aumentando 0 caixa
mensal para reduzir o risco de utilizacdo de avaditativo desnecessariamente;

Alterar a periodicidade estabelecida na politicagpagamento de dividendos de bimestral
para mensal, buscando maior valorizacéo das agbespresa;

Realizar pequeno investimento em propagandas pargputadores, para aumentar as
vendas neste més, jA que como a producdo de nktelppecisou ser diminuida, a
producdo de computadores para compensar e evi@sidade na fabrica precisou ser

aumentada.

6.1.2.2 Resultados Obtidos

As acles de ajuste tomadas para 0 més se moseat@mamente eficazes, uma vez que
todos os indicadores da empresa apresentaram m@a&ls@nificativas e foi obtida a melhor

pontuacédo do més.

Dentre elas, destaca-se a reducdo do montantdidowesn aplicacao financeira, a nova
definicdo de precos para notebook e a distribudgdividendos que foram fundamentais para

que tal resultado fosse alcangado.

6.1.3 Marco

6.1.3.1 Planejamento e A¢Oes de Ajuste

Como consequéncia da andlise dos resultados olaadisal do més de fevereiro, algumas

acOes de ajuste e realinhamento foram tomadasptaranés:

Reduzir em 50% o montante investido em aplicacAanfieira, buscando aumentar o
caixa mensal, e evitar a utilizacdo de créditotisaiano caso de ndo venda total da

producao;



76

Aumentar a quantidade a ser produzida em 20% ctaga® ao planejamento inicial de
servidores uma vez que marco € um més de picoeenardla dos meses anteriores foi
acima do previsto inicialmente;

Aumentar investimento em promocao e propaganda &enpAra servidores, buscando
evidenciar a marca no memento que a producéo foeatada;

Diminuir a producao a produgéo de notebooks engéielao planejado inicialmente
Aumentar em 30% o valor investido em promocao @aganda para notebooks ja que
estava com estoque acima do desejado;

Aumentar a producdo de computadores para eviiasidade na fabrica por conta da
baixa producéao de notebook;

Aumentar o investimento em promocao e propagangsamndo evitar sobra de producao.

6.1.3.2 Resultados Obtidos

Em geral, ficou mais uma vez comprovada que assapieadas foram eficazes, ja que

mais uma vez os indicadores de controle apresemtasultados solidos e consistentes conforme

a estratégia adotada, com isso foi obtido o seglugds no ranking geral.

A manutencé&o do baixo investimento em aplicagc&nfieira mostrou-se precipitado,

pois poderia ter sido feito um investimento maieagivo em um més que tinha uma previsao

que haveria um pico na demanda. A sobra no cabdef&$ 850.000,00 apos o investimento em

aplicacao financeira, provando que se fosse apioad montante maior poderia ter sido obtido

um aumento no resultado final do periodo.

6.1.4 Abril

6.1.4.1 Planejamento e A¢Oes de Ajuste
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Como consequéncia da analise dos resultados olatadieal do més de margo, algumas
acOes de ajuste e realinhamento foram tomadasptaaés:

Aumentar o montante investido em aplicacéo finaa¢cd&iuscando reduzi o caixa mensal
e tentando ampliar o resultado para o préximo gerio

Conceder o pedido salarial e inclusive superar pecativa com relagdo ao valor
solicitado de beneficios feitos pelo sindicato, @starmos trabalhando em uma estratégia
de diferenciacdo onde a remuneracao dos funcianésitar ligada a qualidade do produto

final e consequentemente aumento da percepcadatepea parte do cliente.

6.1.4.2 Resultados Obtidos

Nem todas as acdes tomadas se mostraram eficazeseamyque foi perdido mais uma

colacdo no ranking geral e caiu para terceira eg@o.

O aumento do investimento em aplicacdo financesransstrou correto, pois nédo foi
necessario a utilizacdo de crédito rotativo e csso iconseguiu um melhor resultado monetario

causado pelo investimento do valor que néo ficoadmaem caixa.

Mesmo vendendo toda a producdo notou-se que oeimrgzresas obtiveram uma
lucratividade superior a da iGordon, o que levagaipe de gestdo a crer que ou estas empresas
possuiam maior capacidade de producdo ou seussppegporcionavam maior margem de
contribuigao.

6.1.5 Maio

6.1.5.1 Planejamento e A¢Oes de Ajuste

Como consequéncia da analise dos resultados olatadfisal do més de abril, algumas acdes
de ajuste e realinhamento foram tomadas para €&se m
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Ampliar a capacidade fabril, pois a capacidadeathilf estava perto de sua capacidade
méxima de producdo e mesmo assim foi vendido tudmeofoi produzido e como é
estabelecido demora um més para a instalacdo daidage desejada, com isso resta
apenas 3 meses para o proximo pico de demandagui@j@gosto);

Reduzir o montante investido em aplicacdo finaacem 30%, para distribuir mais
dividendos, e alavancar o preco da acdo que é srprif@ipais objetivos estratégicos da
empresa;

Recebimento de uma péssima noticia do governo geeaesta se agravando e podera
ter um racionamento de energia e sé podera pro80%4r da producao total a partir do
préximo més (julho);

Elevar os precos praticados de seus produtos ja@muee obteve o lucro desejado;
Aumentar o volume da producgéo de servidores e nokebcom relagdo ao plano inicial,
para manter o nivel de estoque e evitar a perder#as.

6.1.5.2 Resultados Obtidos

Foi mantido o terceiro lugar no ranking geral, poreuve uma melhora significativa na

pontuacdo da empresa que passou de 58,18 parantOi®@l de pontos obtidos.

A diminuicdo do investimento em aplicacdo finargese mostrou correto, pois foi

utilizado de uma melhor forma o lucro obtido, dzimdo dividendos e com isso valorizando as

acOes da empresa.

6.1.6 Junho

6.1.6.1 Planejamento e A¢Oes de Ajuste



79

Como consequéncia da andlise dos resultados olatidfisal do més de maio, algumas acdes
de ajuste e realinhamento foram tomadas para é&se m

Reduzir o montante investido em aplicacédo finaacein 30%, e mantido o montante
distribuido em dividendos para alavancar o precacéda;

Replanejamento da producdo para adequar a estranégal de producéo ao periodo de
racionamento de energia imposto pelo governo;

Aumentar os precos dos produtos uma vez que ter@mpeoducado pelo fato citado a

cima.

6.1.6.2 Resultados Obtidos

Mais uma vez mantido o terceiro lugar no rankinggenas com melhoras na pontuacéo,

de 70,50 obtidos no més anterior para 71,68.

Mesmo com a capacidade fabril reduzida conseguiuiseeros satisfatorios nas vendas e

fazer estoque, como planejado incialmente.

6.1.7 Julho

6.1.7.1 Planejamento e A¢Oes de Ajuste

Como consequéncia da analise dos resultados okinidgal do més de junho, algumas

acOes de ajuste e realinhamento foram tomadasptaranés:

Voltar a distribuicdo de dividendos para planoialiga explicada no Item 4.6.3, mesmo
com essa decisdo de diminuir a distribuicdo € esipeyue o preco da acao suba;
Aumentar os precos de vendas, pois 0s insumositivam grande aumento de preco;
Aumentar publicidade e propaganda e P&D para semsdpara poder aumentar o preco

de venda junto aumentando também as vendas.
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6.1.7.2 Resultados Obtidos

As ac¢0Oes de ajuste tomadas para 0 més se moseat@mamente eficazes, uma vez que
todos os indicadores da empresa apresentaram @aglsignificativas e foi obtido segundo lugar

no ranking geral do més com 73,15 pontos.

A estratégia de producdo de servidores se mosttequada, gerou-se estoque, que era
um dos objetivos atrelado tanto a estratégia teagssl diferenciacdo e alta disponibilidade,

guanto ao do proximo més na qual tera mais demanda.

6.1.8 Agosto

6.1.8.1 Planejamento e A¢Oes de Ajuste

Como consequéncia da analise dos resultados olattdfiisal do més de julho, algumas acdes

de ajuste e realinhamento foram tomadas para €&ste m

Reduzir o montante investido em aplicacao finaacpara 0%, ja que é o Ultimo més e
nao correr o risco de ter gastos com credito raia@m caso de ndo venda;

Aumentar para R$ 150 mil o pagamento de divideqd@ogie é o Ultimo més e a empresa
tentara com isso uma grande valorizacao das sbas;a¢

Aumentar em 10% o preco de todos os produtos pais gnés de pico de demanda;
Cortar o investimento em P&D de servidores e naikhona vez que este investimento é
para longo prazo e é o ultimo més do jogo;

Aumentar significativamente o investimento de proéwe propaganda de servidores e

notebook para tentar alavancar as vendas no nygsale
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6.1.8.2 Resultados Obtidos

As acdes tomadas para este més ndo poderiam eemsgithores, uma vez que todos 0s
indicadores da empresa ficaram com nota maximapma dos pontos obteve 80 pontos e ficou

em primeiro lugar no ranking geral.

6.2 PALAVRA DO CEO- CHIEF EXECUTIVE OFFICER

O inicio das atividades da nova equipe de gestdentf@esa iGordon foi marcado pela
busca por informag¢des sobre o passado da empresajpa uma nova visdo de futuro fosse

criada de forma segura.

Apbs explorar de forma superficial e rapida o manioajogo e identificar as principais
areas de negocio necessarias para dar continuata@d¢vidades da empresa, as diretorias de
financas, recursos humanos, marketing e producéonfestabelecidas e com base em uma
rapida analise de competéncia dos integrantes ufipgdiretores foram nomeados para exercer

lideranca estratégica nestes topicos.

Uma vez formada a equipe executiva, uma fase dwejplaento estruturada foi iniciada e
administrada pelo diretor presidente, que agendeershs reunibes com os demais diretores

exercendo lideranca proxima em momento tao crucial.

Os primeiros encontros foram pautados pela andétdhada das informacdes existentes
e pela definicho do modelo de negocio e estratdgi@mpresa. A falta de conhecimento do
mercado e posicionamento da concorréncia tornautegthalno mais dificil e neste momento a
experiéncia e integracdo do corpo executivo fezfexeth¢a, pois decisbes foram tomadas em

conjunto e ratificadas pelo diretor presidente.

Assim que o modelo de negécio, estratégia e obgtstratégicos foram estabelecidos e
comunicados, cada diretoria teve autonomia patsorda seu proprio planejamento, no entanto,

o diretor presidente solicitou que em data pré-dgéa, tais planos fossem apresentados aos



82

demais membros executivos para que o alinhamettatérsico fosse validado e Ultimos ajustes
necessarios antes do inicio da operacéo fossernveisss

Durante a fase de implementacdo, pode-se citarmi@sentos cruciais onde a lideranca
exercida pelo diretor presidente, garantiu ndouwayvisdo de futuro fosse preservada, mas que

0 sucesso ao final dos oito meses fosse atingido:

1. Logo na conclusédo do primeiro més de trabalhos#iéecia da equipe foi posta a teste.
Os resultados foram bem abaixo do esperado e & disto, teria sido natural que em
momento t&o inicial o trabalho até ali desempenliaske questionado e que as premissas
gue nortearam o planejamento caissem. No entanttgsa de controle criada e a
confianca na visdo de médio prazo, fortemente carada pelo diretor presidente, eram
tdo solidas, que rapidamente a equipe se uniutifiden um problema na precificacao de
um dos produtos, fez pequenos ajustes necess@&nosdssvirtuar o plano estratégico
previamente estabelecido e foi premiada ao finadetmundo més com o melhor resultado
dentre todas as empresas. Este fato solidificalaaimais a confianca ja existente na visao

criada.

2. Ao final dos meses trés e quatro, o diretor financenformou seguidamente que o
resultado do objetivo estratégico capital circwgaliuido figurava constantemente no
topo da lista dentre as empresas do ramo, e compassivel realizar a alteracdo dos
pesos dos objetivos estratégicos ao final do quaés, defendeu que tal objetivo fosse
priorizado para que os resultados no jogo fossemimmeados. Com convic¢do no
modelo de negdcio proposto e estratégia tracaddiretor presidente ao invés de
simplesmente aceitar tal sugestao, convidou a equnealizar uma analise mais profunda
para que a causa raiz de tal resultado fosse fidantk. Logo que o fizeram, ficou claro
gue ao invés de alterar os rumos da empresa, pedarna verdade se desfazer de caixa
financeiro tdo alto para realizar investimentos enescimento organico, o que
potencializaria um dos pilares da estratégia dealiciacdo até entdo seguida, garantindo
disponibilidade ainda maior aos produtos, impodajdt que a demanda vinha sendo
constantemente superior a esperada, e gerandouespaga que a empresa estivesse
preparada para a forte demanda prevista para aen&gosto.
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3. Ao final do més sete, o diretor de marketing e asngligeriu que os precos dos produtos
fossem aumentados a patamares consideravelmema alm planejado e que fosse
dobrado o investimento inicialmente estimado enp@ganda, isto para que os resultados
do més de Agosto, onde a demanda projetada proai&tigrocura por produtos, fossem
ainda maiores que os estimados.

Mesmo inicialmente contrariado por postura tdo sgiv@, ao perceber o entusiasmo dos
demais diretores com as possibilidades de resultp@otais acdes trariam, o diretor

presidente estimulou a discussao no corpo diredivavés de uma rapida sessao de
andlise de riscos que culminou pela decisdo dersagunstrucbes de marketing, desde
que, para reduzir os gastos fixos e minimizar pessiprejuizos, naguele més nao se
fizesse investimentos em inovacgao e tecnologia.

Os resultados de Agosto falam por si s6, a empésaon obteve pontuacdo maxima e

exerceu lideranca absoluta em todos os objetivtoatégicos ao final de tal més.

Outro ponto relevante a ser citado € que com basatribuicdo de pesos aos objetivos
estratégicos das empresas participantes, é possiaeb mapa um mapa estratégico listando o

posicionamento de cada uma das empresas partegpaoimo apresentado:

Figura 31 — Posicionamento estratégico das empresas

$ %
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\ 4
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Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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Neste mapa, fica claro o foco e a definicdo egjredcda empresa iGordon em lideranga no
produto, ou diferenciacdo, e a manutencao de ¢al dorante todos os oito meses de jogo. Além
disto, como se pode ver, algumas empresas optavamyxlar estratégia durante o jogo e outras
simplesmente ndo possuiam definicao tao claraydiwalassificadas como sem foco. A falta ou
mudanca de foco, sinalizam pouco planejamentotégica, e dificultam as tomadas de decisdo
0 que em competicdo tdo acirrada onde situacOepleras sao apresentadas e precisam ser

resolvidas em curto espaco de tempo, representargtande desvantagem.

Ao final do jogo, ficou claro que o excelente tiflbarealizado na fase de planejamento foi
definitivo para que a empresa obtivesse o mellgultado dentre as oito concorrentes ao final
dos oito meses de gestdo. Os planos estratégiemogrpara e por cada area de negocio, 0s
mecanismos de controle estabelecidos e a sinengidacdurante tal fase entre as diretorias,
possibilitaram que o processo decisério frentet@agbes complexas fosse rapido e coerente.
Vale citar que a utilizacdo de ferramentas como ¥AN e SWOT foi crucial para que tal
objetivo fosse alcancado, uma vez que os worksheplizados para implementacdo de tais
ferramentas possibilitaram a criagdo de um ambiealaborativo e as ferramentas em si da
forma como aplicadas pelo diretor presidente, faaram a criatividade, o engajamento e

garantiram a correta utilizacdo das forcas do cexsautivo da empresa.

6.3 RECOMENDACAO PARA O FUTURO DA EMPRESA

Como ja citado anteriormente, os resultados obtitlms Gltimos meses se mostraram
extremamente satisfatorios e a consistente teral@usitiva nos quatro objetivos tracados sao
fortes indicativos de que o modelo de negdcio,tmtégjia e a gestdo estdo em plena sincronia,

fazendo com que a visédo de futuro para a emprgsaeasgrande otimismo.
Desta forma, é possivel como CEO da empresa fazsqaintes recomendagodes:

1. A curto prazo, a empresa deve continuar fiel sagsjia tracada, manter o foco em seu
atual portfolio de produtos e iniciar um crescinoeotganico de intensidade moderada

e continua. A intencdo € buscar a manutencdo ¢ dat mercado adquirida nos
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altimos meses sem perder o foco em qualidade, quieria ser causo por um

crescimento muito agressivo, e garantindo a digjladade dos produtos.

Como visao de médio prazo, a empresa deve proexpéorar novos mercados, dando
preferéncia a ampliacdo de seu portfolio de prajuse consolidando como marca
inovadora. A principal e mais obvia sugestdo éianicim projeto para produzir e
comercializar tabletes. Tal produto ja foi apreadatpelo proprio manual do jogo — e
considerado na analigaror! Reference source not found.- como potencial ameaca

ao atual mercado de notebooks.

Por fim, para completar a visdo de futuro, a enguE/e manter avaliacdo continua
em seus indicadores de desempenho e também emcaecsrrentes. Quanto aos
concorrentes, € interessante avaliar potenciaige@asee planejar a aquisicao ou fusao
com 0S mesmos, para se tornar cada vez mais kiderencado em que atua. Atencao
especial para as empresas 1, 4 e 5 listadas nanmmféigura 31 — Posicionamento

estratégico das empresas

$ %

\ 4

A

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016., pois est@suem definicdo estratégica

similar, o que sinaliza mais facil sinergia e figeitle nas atividades de fuséo.
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7 CONCLUSAO

A experiéncia proporcionada pela disciplina de odogle Negocio representou a
possibilidade de explorar na pratica alguns dascypais conceitos e fundamentos demostrados
por outras disciplinas ao longo do MBA Executivo é&aministracdo: Gestdo Estratégica de

Empresa.

Através da exposicdo a um ambiente simulado, dandca realista e extremamente
competitivo, dado o alto nivel de competéncia destayes das empresas concorrentes, ficou
evidenciada a importancia da realizacdo e da carag@d do planejamento estratégico, da
definicdo de objetivos claros e mensuraveis, dongemhamento de indicadores de desempenho,
além de um ambiente colaborativo e agil que prapoeca rapida identificacdo e implementacao

de ajustes de rota necessarios.

Desemprenhar o papel de CEO, foi muito significgtipois propiciou que praticas de
gestdo e lideranca pudessem ser aplicadas emradedggperiéncia e desta forma, o aprendizado
nao teve custo, pois os erros ali cometidos n&mfqrunitivos como na vida real, pelo contrario,

agregaram conhecimento.

Ter obtido o primeiro lugar geral ao final dosoaibeses, além de gratificante pela certeza
de um bom trabalho desempenhado, provou que o érmpencoleta de informacdes, na criacéo
de um detalhado planejamento estratégico e a tiscima execucdo do mesmo, sao
fundamentais para resultados positivos principatengonando se depara com situagdes adversas.



87

REFERENCIAS
ANDRE NETO, Antonio Empreendedorismo e desenvolvimento de novos neg&iRio de
Janeiro:Editora FGV, 2013.

ANTONIO, Césarlntroducéo a Administracéo. 2ed. S&o Paulo: Editora Atlas, 1991.

BARKER, 1993; BARNA, GO poder da visado Sédo Paulo: Abba Press, 1995.CHIAVENATO,
Idalberto. Teoria Geral da Administracdo. Sao &auic Graw Hill, 1993.

BLANK, S. Nenhum plano sobrevive ao primeiro contato com oslientes - Planos de
Negocios versus modelos de negdéci@&teve Blank, Vale do Silicio, n.0, p.1, 2010.faisivel
em: <http://steveblank.com/2010/04/08/no-plan-swesiirst-contact-with-customers-
%E2%80%93-business-plans-versus-business-modetessA em: 25/03/2016.

CERTO, S. CAdministracéo Estratégica: planejamento e implantago da estratégia Sao
Paulo: Makron Books, 1993. <http://www.strategiandar>. Acesso em: 23/09/2014.

CHIAVENATO, Idalberto.Introducédo a Teoria Geral da Administracdo: na admnistracéo
das organizacdesEdicdo Compacta. 3° Ed. Rio de Janeiro: Elsef{ed4.

CHIAVENATO, Idalberto; SAPIRO, Arad?lanejamento Estratégico: fundamentos e
aplicacdes Rio de Janeiro: Elsevier, 2003.

OSTA, Eliézer Arantes d&estao Estratégica. Da empresa que temos para a emmga que
gueremos 2 ed. Sao Paulo. Saraiva, 2010.

DIAS, Sergio RobertdGestdo de Marketing Sao Paulo: Saraiva, 2006.

DRUCKER, PeterA organizacao do futuro: como preparar hoje as empsas de amanha2
ed. Sao Paulo: Futura, 1997.



88

FARIA, Jose CarlosAdministragdo: introdugéo ao estudo 2ed.S&o Paulo: Pioneira, 1996.

LOPES, Carlos T. Guimarad3lanejamento e estratégia empresariabed.S&o Paulo: Saraiva,
1976.

MULLER, José ClaudioPlanejamento estratégico, indicadores e processdS8do Paulo: Ed
Atlas, 2014.

OLIVEIRA, D.P.R. dePlanejamento estratégico: conceitos, metodologigoeaticas. 22ed.
Séo Paulo: Atlas, 2006.

OSTERWALDER, A.; PIGNEUR, YBusiness Model Generation - Inovacdo em Modelos de
Negdcios: um manual para visionarios, inovadores evolucionarios. led. Rio de janeiro:
Alta Books, 2011. 300p.

PORTER, MichaelEstratégia Competitiva: técnicas para analise de dustrias e da
concorréncia 29ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 1986.

SERRA, Fernando; TORRES, Maria Candida; TORRESxaidre PavarAdministracéo
estratégica — conceitos, roteiro pratico, casoRio de Janeiro: Reichnann e Affonso Editores,
2004.

TIFFANY, Paul; PETERSON, Steven Blanejamento estratégico: Série para Drurrunies
Rio

de Janeiro: Campus, 1996.

THOMPSON, Arthur A Estratégia e vantagem competitivaSao Paulo: Pioneira, 2000.



