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Resumo

Tratase de trabalho de conclusdo do curso de Master Business Administration
em Gestao Estratégica de Empresas, com o0 escopo de aesliséegicamentes
resultados obtidos com as decis6es tomadas na simulacdo de um ambiente de negdcios
controlado, enquantacadémicala disciplina de Jogos de Negdcios, adotando a postura
de Diretor de Financas da empresa de tecnologia Latitude, produtora e
comercializadora deomputadores, notebooks e servidores, utilizeselda plataforma
Jogo Simulationque permite, além da verificacdo das consequéncias das decisdes
tomadas coletivamente com as demais areas de negdcios, contornar obstaculos externos
ao negqcio ersi como, r exemplo, dissidios de categoria, racionamento de energia e
desvalorizacdo da moeda.

Palavras Chave: Jogos de Negocios, Planejamento Estratégico, SWOT,
Simulac&o, Empreendedor, Decisao.
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1 INTRODUCAO

O projeto em questdo se refere a disciplina de jogo de negdcios onde
trabalhamos com uma empeeficticia simulando uma competitividade com outras sete
empresas na mesma area, todas inicialmente com as mesmas caracteristicas e dados
igualmente distribuidos. Essa competicdo ocorre através de uma plataforma eletrbnica
¢ h a maSdnalatidi |, g u radaRporuliversbs ambientes coorporativos para dar
treinamento a seus gestores, pois demonstra o resultado de suas decisbes enviadas no
més a més muito proximo da realidade, podendo fazer uma analise das consequéncias
tomadas em decisdes geréncias e daisportancia para a maturidade e saude da
empresa, bem como a importancia de um planejamento adequado anterior a essa tomada
de decisbes.

A empresa em que trabalhamos no jogo de negocios (business game) atua na
area de computadores produzindo trés praddistintos: computadores, notebooks e
servidores. O computador € um produto consolidado e tem demanda constante, o
notebook € descrito como atraente ao mercado coorporativo, devido as configuracoes
robustas, qualidade e funcionalidade, porém sofre aameate um novo entra
tabletso e o servidor ® um produto novo no
demais, porém em crescimento por atender muito bem as necessidades empresariais.

Os resultados apresentados ao final de cada més revelam oncEabcars
principais erros e acertos das decisdes tomadas e mostram como todas as areas numa
organizacado acabam por estarem interligadas e dependem umas das outras, bem como
de um bom time trabalhando em conjunto. Fatores externos também afetam
indiretameng¢ as empresas, como por exemplo: greves, falta de insumos, taxas
bancarias, concorréncia, cenarios econémicos e situacdo politica do pais entre varios
outros que poderiamos citar.

Cada equipe foi integrada por quatro jogadores, cada um assumindo um papel
gerencial. Latitude foi o nome adotado pela nossa equipe, que foi formada por:

U Gestdo de Marketing e VendaRodolfo Farias;
U Gestdo déinancas Luciane Lucas;
U Gestdo d&kecursos HumanasVivian Fanton;

U Gestdo déroducao e Operagbekeandro Quinteiro.



Durante todo o processo a equipe trabalhou com uma 6tima interacao,
divergindo pontualmente em alguns aspectos apenas e sempre buscando uma

solucao plausivel, aceita por todos os membros.



2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Business Game

Jogo de Negécios (Business Game) € uma disciplina dentro do curso de MBA
em Gestdo Estratégica de Empresas da Fundacao Getulio Vargas (FGV) que se utiliza
de uma ferramenta eletrénica chaméd& i mu | atitizada paga treinamento na area
de gedio, que tem a intencdo de proporcionar uma experiéncia proxima a real,
analisando as consequéncias das decisdes gerenciais e administrativas em um ambiente
mercadoldgico hipoteticamente criado.

A histéria desta ferramenta remete a década de 50, utilizadagnlizacédo de
treinamentos de guerra pelos militares. Desde entéo, diversos pesquisadores académicos
vem se debrucando na busca de aprimorar a experiéncia do usuario, incrementando a
plataforma para que as condicionantes do simulador se aproximemezadaais da
realidade.

Metodologicamente, foi realizada a divisdo dos académicositmequipes
gue, por sua vez representaito empresas, tendo a disposicdo os mesmos referenciais

iniciais, tanto enmarket shareinformacgdes, produtos e valores.

2.2 Planejamento Estratégico
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Figura 1 — O Processo de Planejamento Estrategico do Negooio [Kotler, 19949]

O planejamento estratégico, segundo Kotler (200, um pr ocesso ger e
desenvolver e manter um ajuste viavel entre os objetivos, as habilidades e os recursos de

uma organizacdo e as oportunidades de um mercado emocenstamtt d an- a. 0 At r ¢



do processo ciclico de operacionalizagdo do planejamento estratégico, sao realizados os
ajustes necessarios para garantir a competitividade da empresa no mercado, a continua
melhoria dos seus processos produtivos, bem como o followosigndicadores de
desempenho do negdcio.

2.3 A Empresa

Tratase de atividael empresarial no seguimento tdznologia cujo ramo de
atuacdo abrange demandas do usuario comum e corporativo realizando a producao e
venda de: a) computadores, j4 consolidade eemanda estavel, atendendo o usuario
comum; b) notebook, cujo crescimento da demanda € ainda recente e muito atraente ao
ambiente corporativo e; c) servidores, destacasdpor ser um produto bem aceito,
com alta expectativa de crescimento da demandatam e igualmente requerido pelo
ambiente corporativo.

Neste seguimento, a possibilidade € minima de novos entrantes buscarem formas
de ingressar neste mercado. Todavia, {satale um nicho extremamente sensivel as
politicas de promocéo e propagandavacdes tecnologicas, bem como a adocgéo de
produtos substitutos afetarem o mercado presente (a titulo de exemplse oite
mercado déabletsque pode vir a afetar o mercado de notebpoks

Por isso, as praticas de marketing estiveram influenciadas palastcsituacao
geral quanto pela sazonalidageiso mercado é sensivel aos prec¢os praticados, volume
e qualidade dos produtos oferecidos, bem como gastos com promocdo e
desenvolvimento do produto.

Com a abertura de um novo ano, esfsramaior competitidade entre as
empresas do setor, de modo que haja o refinamento das operacdes e foco no
atendimento da necessidade do cliente. Esse movimento gera aos acionistas a

expectativa de aumento nos resultados financeiros por meio da busca por novos clientes.

2.4 Areas da Empresa
2.4.1 Gestao de Recursos Humanos

O contingente humano na producgdo fabril atual € de 300 pessoas, cada um
trabalhando 160 horas mensais. Portanto, o numero de homens horas disponivel para a

producéo é de 48.000 homens horas (isto €, ABDX
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O salario médio € de R$ 800 mensais, sendo que 0 custo para a empresa € o
dobro deste valor, devido aos encargos trabalhistas. Em termos praticos, o gasto medio
por hora trabalhada € de R$ 10 [(800 x 2)/160], inclusive se ndo tiverem o que produzir

A politica salarial determina que os salarios poderdo sofaeréscimos
livremente mas nunca poderdo ser reduzidos. A UnicpoOtesede ndo haver o
pagamento de algum valor combinado com os trabalhadores diz réspeit@ipacao
nos lucros, apenas godo, nofechamento do periodo financeir® empresa naatingi
lo.

A divisdo da forca de trabalho para produzir observa os seguintes requisitos,
conforme cada tipo de produto: a) a producdo de um computador exige 50 horas de
trabalho produtivo; b) um ndbeok demanda 100 horas e, ¢) um servidor 200 horas.

Caso sejam necessarias mais horas que as disponiveis pela forca de trabalho,
estes trabalhadores fardo horas extras ao custo adicional de R$ 3 (ja incluidos os
encargos), nao sendo possivel exceder 3ashmés, ou seja, 20% do total mensal de
um trabalhador.

Na tabela abaixse observa comportamento adotado pela empresa em relacao

ao quadro de funcionarios.

Tabela Ii Variacdo da quantidade de funcionario durante os meses simulados

. Quadro de
Mes L L.
funcionarios
Jan 290,00
Fev 319,00
Mar 315,00
Abr 315,00
Mai 346,00
Jun 380,00
Jul 342 00
Ago 376,00

Fonte: corfeccao propria

2.4.2 Gestao da Producéo

2.4.2.1 Capacidade Inicial

A capacidade fabril inicial da empresa € de 900 unidades fabris/més, com custo
de implantacdo de R$ 4,5 milhdes. Este investimento sofre depreciacdo contébil a taxa

de 0,8% ao més (aproxadamente 10% ao ano). Para o montante investido (R$ 4,5
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milhdes), este valor equivale a R$ 36.000 contabilizados sob o titDlepteciagdono
Demonstrativo de Resultados.

Existe adepreciacaaontabil, que ocorre ao final de cada més, bem como a
deprecigéo fisica da fabrica, que afetam a capacidade fabril do proximo més, a ndo ser
que seja feito reinvestimento em maquinas. Nos meses que ndo sdo feitos tais
reinvestimentos ocorra reducdo da capacidade instalada da fabrica, implicando em
0,8% a menos amés, que corresponddaxa de depreciacao.

E possivel ampliar a capacidade fabril, ao custo de R$ 5.000 por unidade
adicional de capacidade mensal. Nao é possivel a venda da capacidade fabril.

Se necessario, até 20% da capacidade fabril pode ser reairadd®s do aluguel de
maquinas, de forma terceirizada, isto é, producdo com pessoal préprio em instalacdes
externas. Este aluguel tem um custo adicional de R$ 500/UF (Unidade Fabiril). Portanto,
em caso de necessidade, para a capacidade atual de 90Gsnatéd180 unidades
fabris poderao ser utilizadas em maquinas terceirizadas.

O uso da capacidade fabril varia de acordo com o produto, discriminados na

tabela abaixo:

Tabela 2 Quantidade de Unidade Fabril para Producao de cada produto.

PRODUTO: QUANTIDADE DE UNIDADE
FABRIL PARA PRODUCAO

COMPUTADOR | 1,0

NOTEBOOK 2,5

SERVIDOR 1,2
Fonte: confeccéo propria

Na tabela abaixse observa comportamento da demanda real e prevista em
relacdoa capacidade fabril da empresa, bem como o aumento da mesmaefaita p
empresa. Planejamos um aumento da capacidade gradativa visando atender a variacao
da demanda conforme ano anterior, acreditando que o mercado se comportaria do

mesmo jeito.
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Tabela 3 Analise da varia¢cdo demanda prevista X real em funcao da cagaciensal

Mas Demam:la. Mensal | Demanda Mensal e Cafracldade
Prevista real ociosa real
Jan 848 745 800 155
Fev 865 725 1000 275
Mar 1053 1249 1000 -249
Abr 1217 1228 1000 -228
Mai 1137 690 1050 360
Jun 1040 526 1135 209
Jul 435 1222 1135 -87
Ago 1435 1191 1135 -56

Fonte: confecgéo propria

2.4.2.2 Insumos, Matéria Prima e Fornecedores

O custo de insumos por equipamento produzido € de R$ 650 para computadores,
R$ 700 para notebooks e R$ 1.100 para servidores. Ndo hayealdpier dificuldade
no fornecinento destes insumos até o presente momeis o mercado oferece
diversas opcdes entre fornecedores de médio e grande porte que garantem insumos de
facil acesso e especificacdo conhecida, de modo que esmesada alteracéo de preco

ou falta de insumos.

2.4.3 Gestao de Marketing e Comercializacéo

2.4.3.1 Analise de Mercado

O mercado em questdao se mantém sem grandes distor¢cbes, de modo que no
fechamento de dezembro todos os competidores mantinham seus precos idénticos e

excessivamente altos, a saber:

Tabela 4i Pregos praticados por produto

Computadorey R$1.500,00

Notebooks R$2.800,00Q

Servidores R$5.000,00

Fonte: confeccéo propria

2.4.3.2 Custos da Producéao
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llustracdo I Método de célculo do custo unitario padrao por produto.

CUSTO UNITARI O PADRAO

Computador Notebook Servidor
Salario e Encargos: 500 1.000 2.000
Matéria-Prima: 650 700, 1.100
Custo Unitario Padrdo: 1.150 1.700 3.100

Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negdcios

Em caso de ociosidade na mé&o de obra ou custos com horas extras, tais fatores
serdo avaliados e seus custos equivalentes serdo devidamente adiciolexdosse
diretamente a Lucros e Perdas, nenidnstrativo de Resultados, na rubrica Mao de
Obra Ociosa ou na rubrica Custo com Horas Extras, respectivamente.

2.4.3.3 Propaganda e Comercializacdo

O valor dispensado no inicio do jogo pgeopaganda e promocdo foi de
R$100.000,00 paraomputadores, Ri#.000,00 e R#0.000,00 para servidores, um
valor consideravel em busca de uma boa colocacdo no mercado, competitividade, bem

como uma forma de alavancar as vendas desde o inicio do ano.

2.4.3.4 Gastos com Inovacdo Tecnoldégica

O valor investido em inovagdtem sido nulo para o seguimento de
computadores e notebooks e de R$ 10.000,00 para servidores.

Todavia, é sabido que a demanda é fortemente influenciada pela capacidade
tecnologica e aperfeicoamento do produto, sobretudo em qualidade e apd&éncia.
iSso, estes gastos tem um retorno maior que a promoc¢ao e a propaganda, tendo o efeito
reverso em caso de desinvestimentos nesta area. Considerando a alta velocidade de
mudanca dentro do mercado de tecnologia e a forte concorréncia, as vendas estao
diretamente ligadas as inovag¢des de seus produtos dentro desse mercado necessitando
manter um constante gasto neste quesito para ndo perder para a concorréncia,

lembrando que é especifico para cada produto comercializado.

2.4.4 Gestao Financeira
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2.4.4.1 Empréstimos e Aplicacdes

Os empréstimos bancarios serdo fornecidos pelo prazo de um més. Caso a
empresa necessite ou deseje reflosga devera solicitar a cada novo periodo,
observando a respectiva taxa de juros do més corrente, que pode variar de 3,45% a
4 5%, a depender do endividameni@mempresam relagdo ao seu Patrimonio Liquido.

Ademais, estara disponivel para empresa o crédito rotativo, cuja taxa € de 6% e
cobrados no més seguinte a solicitagéo.

O nivel de endividamento da companhia € medido petauila: empréstimos +
crédito rotativo- caixa- aplicacdes financeiras. Caso o valor obtido seja nulo, a taxa
sera de 3,5%. Caso seja positivo a taxa variara até chegar a 4,5% quanto mais préximo
for o grau de endividamento da companhia até chegar em 50%.

Em contrapartida, € permitida aplicacdo financeira, cujo valor deve ser
registrado mensalmente na Folha de Decisdes, cujo valor maximo é o patriménio
liquido do més anterior.

A taxa de retorno destes investimentos variard de acordo com as conjunturas
ecandmicas do ambiente de negocios, partindo neste momento de 3%.

No caso do registro de determinada aplicacao financeira sem o respectivo caixa,
o simulador realiza 0 empréstimo necessario para cobrir a ordem de investimesto
realiza a cobranca no mésgsiinte, de modo que o retorno do capital ocanaxa de
3% mas, posteriormente ocorre o desconto de 6% no crédito rotativo.

Com base nestes dados, foi objetivo da empresa mirar no fluxo sustentavel
financeiramente do negocio, buscando antecipar evenituastimentos na ampliacdo
do parque fabril antes da efetiva necessidade de producéo para que, quando demandado,
nao fossem encontradas surpresas com a gestao do caixa obrigasdasequénciaa

adocdao do crédito rotativo.

2.4.4.2 Distribuicdo de Dividendos

A distribuicdo de dividendos é livre, podendo ocorrer em qualquer més desde

gue a empresa obtenha lucro acumulado suficiente para o volume a ser distribuido,
sendo pagos no més em que sdo declarados. A empresa Latitude tem como premissa
distribuir dividendos a seus acionistas como forma de bonificacdo por seus

investimentos dentro da empresa.
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2.4.4.3 Valor da Acdo

O preco de mercado das ac¢des € o reflexo macro da visdo do mesmo em relacao

ao futuro da empresa, quanto mais piss@ra no mercado fé empresamnaior sera sua
valoracdo. O mercado tende a valorizar empresas com lucros e dividendos estaveis em
detrimento as oscilantes e imprevisiveis, pois trazem maior confiabilidade. A empresa
iniciou o jogo com 500.000 acdes em poder publico a umr \@do R$18,76 em
dezembro do ano anterior.

A empresa Latitude atribuiu 0 maior peso a este quesito, pois entende que uma
empresa com valor alto de acdes e seus acionistas satisfeitos cresce exponencialmente

s pelo valor que a mesma tem no mercado ext@awidala confiabilidade dos clientes.

2.4.4.4 Receita de Vendas

A empresa Latitude adotou como estratégia manter uma forte receita de vendas e
determinou um pestréspara este quesito, para que isto ocorresse nao poderiam faltar
produtos para atender serdanda e tivemos que estudar precos competitivos no
mercado, pois a receita de vendas é o somatorio de todas as receitas advindas de todos
os produtos vendidos que sao oferecidos pela fabrica independente de sua margem de

lucro.

2.4.4.5 Capital Circulante Ligquido

E a diferenca entre os ativos e passivos circulantes da empreseja,é o
capital disponivel e esta diretamente ligada a liquidez da empresa e quanto maior for o
capital circulante liquido da empresa, menor sera seu risco de insoh@noisreto
dimensionamento da necessidade de capital de giro a ser investido no negd6cio é um dos
maiores desafios do administrador financeiro, pois um elevado volume de capital de
giro ird desviar recursos financeiros que poderiam ser aplicados nos ativosgreesan
da empresa, porém um capital de giro muito reduzido restringira a capacidade de
operacdo e de vendas da empresa. A empresa Latitude focou pouco neste quesito,
adotou outras estratégias como estratégias de planejamento, como acima citado, pois

precisaa adotar pesos diferentags seusbjetivos.

2.4.4.6 Lucro Total

E o somatério de todo lucro obtido durante toda a simulacdo. A empresa

Latitude adotou como estratégia focar na receita de vendas e valor da acdo, portanto este
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quesito também ficou com uilmaixo peso dentro da estratégia, ndo tendo um forte

impacto no ranking para a empresa.

2.4.4.7 Visdo do Gestor Financeiro

Gestédo financeiré um conjunto de acdes e procedimentos administrativos que
envolvem o planejamento, a analise e o controle dddaates financeiras da empresa.

A adequada gestéo financeira da empresa deve estar alinhada as demais areas da
empresa, portantobservamosa importanciada interacdo entre os membros de uma
equipe, bem como entre as equipes, auxiliando no corretddevanto de dados para a
tomada de decisbes. Ter uma correta gestdo nos possibilita visualizar mais facilmente
pontos fracos e fortes, onde podemos fazer alteracdes financeiras e na necessidade de
uma decisdo emergencial existem padrdes precisos paracqjoeosa.

Através de analises apuradas, conseguimos inclusive apontar pontos falhos em
outros setores, furos, ter parametros para entrar com medidas corretivas e adequacao do
planejamento estratégico da empresa, buscando maior lucratividade, estalsdlidade
equilibrio econémico da empresa, gerando valor e confiabilid®azemos claramente
observar que todos os setores estao diretamente ligados ao setor financeiro, seja ele,
recursos humanoproducéo ou marketing e vendas.

Terminar o més com dinheiro re@ixa ndo significa que esta tendo um lucro
sustent8vel. J8 dizia Peter Drucker, o pai
produzida, nem o lucro sdo, por si s6, uma medida adequada do desemaenho d
ger°ncia e do empreendi ment oo.

Gerir adequadamém significa dizer que as decisbes de investimeritos
aplicacdo de recursos ou de financiamenta captacdo de recursos foram
adequadamente equilibradas e geraram lucratividade a empresa. Muitas vezes um erro
financeiro pode comprometer drasticamensa@de da empresa.

Podemos afirmar que ndo existe planejamento de uma empresa sem dados
econdmicos da mesma, todas as decisdes giram em torno da capacidade financeira da
empresa, sejatilizandorecursos proprios ou através de captacdo de tercpodand
registros adequados permitem analises concisas e colaboram dm=finigdo de
planejamento, buscando sempre aperfeicoar resultados, minimizar os erros e otimizar
processos.

A figura abaixo descrevgue utilizamos destes dados para que as decisdes

acontgam:
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llustracdo2i Mapa da Gestao

Risco Risco Financeiro
Econdmico

Custo de
Captacdo

Lucro

Operacional e TN P

Custo do
Capital
Proprio

Fonte: http://www.administradores.com.br/artigos/econemitnancas/objetivosia

administracadinanceira/69169/

A falta da administracao financeira pode causar 0s seguintes problemas:

a) Nao ter as informacdes corretas sobre o saldo do caixa, valor dos estoques das
mercadorias, valor das contas a receber e das contas a pagar, volume das
despesas Xas e financeiras. 1sso ocorre porque nao € feito o registro adequado
das transacoes realizadas;

b) Ndo saber se a empresa esta tendo lucro ou prejuizo em suas atividades
operacionais, porque nao é elaborado o demonstrativo de resultados;

c) Na&o calcular corretaente o preco de venda, porgue ndo sado conhecidos seus
custos e despesas;

d) N&o conhecer corretamente o volume e a origem dos recebimentos, porque néo é
elaborado um fluxo de caixa, um controle do movimento diario do caixa;

e) N&o saber o valor patrimonial danpresa, porque ndo € elaborado o balanco
patrimonial,

f) N&o saber quantass socios retirante pré-labore, porque néo é estabelecido um
valor fixo para a remuneracéo de sécios;

g) N&o saber administrar o capital de giro da empresa, porque o ciclo financeiro de

suas operagdes ndo é conhecido;

2.5 Compra de Informacdes
Tornando a experiéncia ainda mais realista, a partir do terceiro més de atividade,

diversas informacdes que eram de livre apreciacdo das equipes passaram a ser


http://www.administradores.com.br/artigos/economia-e-financas/objetivos-da%20administracao-financeira/69169/
http://www.administradores.com.br/artigos/economia-e-financas/objetivos-da%20administracao-financeira/69169/
http://www.google.com.br/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwi-ppP9_rzNAhWDGZAKHU86BhEQjRwIBw&url=http://www.administradores.com.br/artigos/economia-e-financas/objetivos-da-administracao-financeira/69169/&psig=AFQjCNERUiTTzVs0_wc6Xf3OBZXbsq_EZA&ust=1466731428532760
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escondidas de modo que, para teisageera necessario fazer um desembolso de caixa
para cada informacdo comprada, observando valores que gravitavam entre R$ 500,00

para as estatisticas do més até R$20.000,00 para verificar o seu préprio fluxo de caixa.

2.6 Folha de Decisdes

Antes do inicd do periodo, toda empresa deve apresentar a Folha de Decisfes,
com os seguintes objetivos: Preco de Venda (por produto), Propaganda e Promocgéo (por
produto), Pesquisa e Desenvolvimento (por produto), Unidade a Produzir (por produto),
Numero de Trabalhades, Salario Médio Mensal, Beneficio aos Trabalhadores,
Participacéo (%) dos Trabalhadores nos Lucros, Capacidade de Maquina, Empréstimos,

Aplicagdes e Dividendos.

3 METODOLOGIA
3.1 Matriz SWOT

A matriz SWOT é uma poderosa ferramenta de planejamentoéggtoatisada
para analisar o ambiente em que seu futuro plano de acdo estara inserido e deve ser
realizada ao menos uma vez por ano, executando sempre 0s ajustes necessarios para o
bom desempenho deegdcio

Na figura abaixo mostramos o significado da sigW&WOT, mostrando que ao
analisarmos Forcas e Fraquezas estaremos nos referindo a variantes internas da
empresa, enquanto que a analise das ameacas e oportunidades seasafar@mtes
externas.

llustracdo 3 Matriz SWOT.

Forcas Fraguezas

Interna
(organizagéo)

Oportunidades Ameacas

Fonte: http://5seleto.com.br/analissvotde-umainstituicacde-ensinedescubressuas
fraguezase-oportunidades/



http://5seleto.com.br/analise-swot-de-uma-instituicao-de-ensino-descubra-suas-fraquezas-e-oportunidades/
http://5seleto.com.br/analise-swot-de-uma-instituicao-de-ensino-descubra-suas-fraquezas-e-oportunidades/
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Abaixo apresentamos a matriz SWOT elaborada in@ate para a empresa

Latitude:

Tabela 5 Tabela SWOT da empresa Latitude

Forcas

Previsibilidade no atendimento da
demanda
Mercado ermascensao
Precos competitivos
Mé&o de obra barata e ndo especializ
Réapido retorno do capital investido.

Fraguezas

Situacdo mercadoldgica pouco conhecida.
Realocacéo de funcionarios e insumos em fungagd
sazonalidade.

Compra Esporadica, dificil de fidelizar o cliente.
Baixa recorréncia de aquisicéo pelo mesmo clien
Necessidade constante de inovagéo

Oportunidade

Nao ha novos entrantes
Cadeia de Suprimentos Estavel
Capacidade do Mercado em Expand
Mercado e concorrentes conhecido

Ameacas

Concorréncia pelo custo
Produto substituto do notebook
Quantidade de concorrentes
Sazonalidade
Volatilidade

Fonte: confecgéo pndria.

3.2 Cinco Forcas de Porter

Desenvolvido por Michael Porter em 1979, na Harvard Business Review, 0

modelo das Cinco Forcas de Porter destmaa analise da competicdo entre

empresas. O modelo analisa cinco fatores para o desenvolvimento da estratégia

empresarial eficiente, considerando tanto o ambiente interno quanto o ambiente

externo.

Abaixo a figura descreve os cinco fatores acima citados, que Porter utiliza:

llustracdod i As 5 forcas de Porter.

Ameaca de
Novos !
Entrantes

Poder de
Barganha dos
Clientes

Fonte: http://www.portaladministracao.com/2015/@s cincoforcasde-porter.html
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3.3 A Empresa
3.3.1 Misséao

Ser reconhecida pelo seu mercado consumidor pela qualidade superior do
produto que comercializa, aliando inovacdo e precos competitivos objetivando a
sustentabilidade financeira do negécio e agf@ale valor para o acionista.

3.3.2 Visao

Estabelecidaa estratégia empresarial, esta restou por exteriorizada na Visédo
definida para a empresa, que foi assim estabelecida:

Ser reconhecida em seu segmento como a empresa de maior percepcao de valor
entrggue aos seus acionistas avaliado pelo valor de sua acédo, disponibilizando ao
mercado solucdes tecnolégicas em computadores, notebooks e servidores de
precificacdo abaixo da concorréncia, potencializando sua capacidade de geracdo de

receita em vendas.

3.3.3 Valores

Assertividade e planejamento

Ser assertivo na execucdo da estratégia com base nas analises historicas da
demanda do nosso mercado

Entregar ao consumidor produtos com qualidade superior

Ser reconhecido pelo consumidor como uma empresa com proéuadie valor
agregado.

Valorizacdo do trabalhador e de sua familia

Garantir a forca de trabalho da companhia boas condi¢cdes para seu trabalho e
manutencao dos seus lares.

Pautar-se por elevados parametros de responsabilidade social e ambiental

Enquanto gente formador de opinido, agir proativamente para um futuro
sustentavel.

Meritocracia

Garantir que os talentos possam crescer dentro da companhia com a velocidade
compativel com sua ambicdo e competéncia.

Visao de longo prazo

A perenidade do negécio émma fundamental na execucao cotidiana.
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3.3.4 Modelo de Negdcios

Cumprido tal passo basilar para o desenvolvimento de longo prazo da
companhia, o modelo de negdcios adotado pela empresa tem por foco o controle
rigoroso da producdo e, poconsequéncia de estoque, realizando um estudo
minimalista do histoérico de demanda dos mercados em que atua, posiciseando
previamente aos movimentos de mercado para ter a capacidade interna de producao
necesséria venda correspondente do periodo.

Tal movimento tinha @ objetivo a maximizacdo do capital utilizado,
diminuindo os custos necessarios para implementacdo das modificacdes necessérias e
aumentando com isso as margens de vendas dos produtos.

Ao longo do tempo, a empresa focard na minimizacao dos custos pdugdu
de computadores e notebooks em uma estratégia muito alinhada com a possibilidade de
se aumentar as receitas pela sua capacidade superior em eetap@mrréncia para
atendimento da demanda.

No que diz respeito ao mercado de servidores, a estratégiaptacdo de valor
se inverte, no sentido de que seréo realizados investimentos em inovagao e publicidade
maiores que para os demais produtos com o objetivo de entregar um produto com maior

valor agregado e, consequentemente, maiores precos e madecatvidade.

3.4 Definicdo de Pesos e Objetivos

Com a analise da matriz SWOT e o planejaimesstratégico inicial tracados,
definimos que nosso principal objetivo estaria focado num primeiro momento na receita
de vendas e na distribuicdo de dividenduss acionistas como forma de buscar
motivacado e valoracdo da empresa no mercado. Adotamos, portanto os pesos de acordo

com a tabela abaixo:

Tabela 6 Distribuicdo de pesos conforme regras da simulacao.

ltem Peso
Valor da A¢do no Mercado 5
Capital Circlante Liquido 1
Receita de Vendas 3
Lucro Total 1

Fonte: confeccéo propria.
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3.5 Estratégia Adotada

3.5.1 Produto

3.5.1.1 Estratégia utilizada para Computador

llustracdo 5 Exemplo de computador.

- &
Fonte: http://www.notebookonline.org/2014/11/28/esntagensie-comprarum-computador
de-mesa/

Em funcdo do computador ja ser um produto consolidado no mercado e de
demanda estavel, ndo fizemos investimeem Inovacdo e Tecnologia, tentamos
sempre manter um baixo investimento em propaganda, nosso foco foi tentar aumentar o
market share, ndo fomos agressivos com o preco, buscamos manter a média do

mercado, pois acreditamos que nao havia diferencial caimpetim nosso produto.

3.5.1.2 Estratégia utilizada para Notebook

llustracdo6 i Exemplo de notebook

Fonte: https://pixabay.com/pt/lapteplackcomputadoitela-35124/



http://www.notebookonline.org/2014/11/28/as-vantagens-de-comprar-um-computador-de-mesa/
http://www.notebookonline.org/2014/11/28/as-vantagens-de-comprar-um-computador-de-mesa/
https://pixabay.com/pt/laptop-black-computador-tela-35124/
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E um prodto considerado de crescimento ainggentee muito atraente ao
ambiente corporativo. Nosssstratégiafoi de ser um pouco mais agressivo em preco,
inicialmente fizemos um alto investimento em promoc¢éo e propaganda, ndo tivemos
foco em markeshare e tdoquco em rentabilidade.
3.5.1.3 Estratéqgia utilizada para Servidor

llustragao/ i Exemplo de servidor

;

Fonte: http://cisco.blackbox.com.br/blogfhaneirasderefrigerarseurackparaservidor

llustracdo8i Funcionalidade de um servidor.

Servidor

Fonte: http//www.cmink.com.br/cmink/SERVICOS.html

Dentre os trés produtos este foi o que fizemos o0 maeestimento em
tecnologia em funcdo de ser um produto que esta pouco tempo no mercado e ser bem
aceito, gostariamos que nosso produto estivesse sempre atuadiztidesse um
diferencial competitivo frente aos concorrentes, para alavancar ainda mais as vendas
fizemos também um alto investimento em propaganda, ndo fomos tdo agressivo em

relacdo ao preco deenda, queriamos aumentar maritedre e receitas de vesda

3.5.2 Precos

Para a definicdo dos precos, em funcdo do mercado ser muito disputado, nao

havia restricbes para o estabelecimento do seu teto tampouco para o seu piso.
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Baseado nos dados unitarios de custo fornecidos, a estratégia foi competir em
preco faando no servidor e no computador de forma que ndo houvesse perda de vendas
principalmente nestes produtos, atendendo sempre a demanda existente.

Por isso, a empresa adotou, para cada um dos produtos, a seguinte estyatégia:
para o computador, por semuproduto de baixo custo e ainda com bom volume de
vendas no mercadanantivemoso preco baixo para que pudesse trazer uma grande
receita em vendas com baixa margem de |ymoémgrande volume de vendas; b) para
o notebookmantivemosum preco médio pondo estar alinhado com o foco principal
do negdcio e; c) o servidor, por ser um produtcasoensa@apesade seu alto custo de
producéo, definimos porcampanhaa tendéncia do mercado qualteeus precos por
trazer boa margem de lucratividade, optando peu aumento quando a demanda

histérica de mercado tendia claramente para aumento.

3.5.3 Estoques

A empresa Latitude manteve um aumento constante da capacidade fabril para
gue pudesse produzir e atender a demanda de vendas mesmo nos meses que ocorriam
picos de vendas, necessitaravezes manter um alto estoque, porém primordial para
que ndo faltassem produtos. O custo para manter esse estoque compensava, pois senao
seria necessaria uma alteracao na capacidade de producédo muito divergente de um més
para outro, tendo que horas colocar mais capacidade produtiva hora menos capacidade

produtiva, o que gerariam custos bem mais elevados.

llustracdo 9 Variacdo do estogue de computadores durante o periodo simulado.

1 2 3 4 5 6 7 8
Més

-+ E4 LATITUDE

Fonte: Jogo Simulation.
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Observamos peltabela acima que, para o produto computador, no més 02 foi
necesséario um estoque grande para suprir a demanda seguinte e no més 06 também foi

preciso um estoque acentuado para novamente suprir demanda nos meses seguintes.

llustracaolOi Variacao do deque de notebooks durante o periodo simulado.

1 2 3 4
Més

-+ E4 LATITUDE

Fonte: Jogo Simulation

A estratégia adotada pela equipe quanto o estoque de notebooks foi realizar a
estocagem no segundo més para garantir quemeEssvelatender a demanda historia
daquele momento. Adeais, fica evidente que, conforme estratégia adotada pela
empresa em ndo priorizar a producdo de notebooks, estes tiveram seu estoque
significativamente reduzido de modo que a producéo se limitava a atender a demanda

projetada.

llustracdo 11 Variacdo daestoque de servidores durante o periodo simulado.

1 2 3 4
Més

- E4 LATITUDE

Fonte: Jogo Simulation
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Para o servidor, segundo a tabela acinegessitamode um estoque acentuado
no mésseispara suprir as vendas seguintes. Como o servidor € um produto caro, porém
em Ascencag a empresa resolveu investir na capacidade de produgdo para que nao
faltasse produto, gerando sempre uma receita consideravel para a empresa.

3.5.4 Remuneracao
3.5.4.1 Numero de trabalhadores

Uma das primeiras atividades da equipe foi analisar a variagdo da
demanda/sazonalidade de anos anteriores, apds essa analise variamos a mao de obra de
acordo com nossa previsao de vendas (ver tabela de previsdo).

3.5.4.2 Salario Médio Mensal

N&o tivemos uma estratégia especifica paraalariq variamosconforme o

mercalo foi variando.

3.5.4.3 Beneficio aos Trabalhadores

A partir do primeiro més decidimos distribudeneficiosaos funcionarios, o
objetivo foi evitar qualquer problema com o sindicato, o que foi comprovado quando
ocorreu uma ameaca de greve e nossa empgesestava adaptada a demanda
apresentada, quando somavamos beneficios e saldos,dissoé sabido que uma
forca de trabalho bem paga se motiva em manter a qualidade do seu servico em

detrimentoa manutencéo da sua empregabilidade.

3.5.5 Capacidade Instalada
A capacidade fabril também foi planejada de acordo com a
demanda/sazonalidade de anos anteriores, aumentamos a capacidade fabril de acordo

com uma previsao de vendas.

3.5.6 Distribuicdo de Dividendos
Decidimos distribuir dividendos buscando seenpumentar o valor das acgfes e
atrair novos investimentos e clientes fiéis, especialmente os coorporativos que buscam

empresas solidas e estruturadas.



3.6 Organograma

llustracaol2i Organograma da Diretoria
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Presidente
Marketing e Financas Produgaoe Recursos Humanos
Vendas Operacgdes
Rodolfo Farias Luciane Lucas Leandro Quinteiro Vivian Fanton

Definicdo de Preco
Estratégia de promogdo
e propaganda
Estratégia de Inovacdo
tecnologica (P&D)

*  Defini¢do sobre

empréstimos bancarios

+  Aplicagdes financeiras
+  Distribuicdo de

dividendos

*  Valor da acdo
. Desempenho Financeiro

*  Definicdo da
capacidade produtiva

*  Insumos que serdo
utilizados

*+  Mao de obra
necessaria

*  Nivel de estoque

Fonte: confecgéo propria.

+  Definicdo de salario
+  Beneficios aos

funcionarios

+  Participagdo dos lucros

4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

4.1 Gestao da Producao e Recursos Humanos

4.1.1 Capacidade da empresa

4.1.1.1 Analise Demanda x Estoque

llustracdo 13 Variacdo da demanda de computadores nos ultimos 4 anos.

2.1.1 ANEXO 1 - Demanda Mensal: Ultimos Quatro Anos

A - Média Mensal de Computadores por Empresa - Margem de Erro de + ou — 10%

Jan

Fev

Mar

Abr

Jun

Jul

Ago

Set

Out

Nov

Dez

Ano -3
Ano -2
Ano -1
Ano O

576

521

848

805

677

702

817

998

706

719

592

879

700

596

773

720

568

582

617

752

483

424

308

389

298

348

541

594

502

484

668

825

639

581

413

510

396

390

565

501

457

435

497

632

473

441

333

420

Demanda Média de Computadores
1200
1000
800

600

UNIDADES

400

200

o
Janeiro
Ano-3

Janeiro
Ang-2

Janeiro
Ano=-0

Janeiro
Ano-1
MESES

/\/\\/\f U\A/“/\K/\/\/

Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negdcios.
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llustracdo 14 Variagdo da demanda de notebooks nos ultimos 4 anos.

B - Média Mensal de Notebooks por Empresa - Margem de Erro de + ou - 10%

Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez
Ano-3| 94 | 93 | 145 | 142 | 133 | 124 | 159 | 186 | 147 | 142 | 118 | 170
Ano -2| 146 | 139 | 171 | 167 | 135 | 128 | 157 | 179 | 116 | 115 | 83 | 106
Ano-1| 79 | 90 | 156 | 180 | 153 | 152 | 205 | 259 | 190 | 199 | 131 | 179
Ano 0| 145 | 132 | 202 | 197 | 163 | 154 | 200 | 242 | 193 | 178 | 137 | 193

Demanda Média de Notebooks
300
250
200
wn
i
2
a8 150
=
100
50
1]
Janeiro Janeiro laneiro Janeiro
Ano-3 Ang-2 Ano-1 Ano-0

MESES

Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negocios.

llustracdo 15 Variacdo da demanda de servidores nos ultimos 4 anos

C - Média Mensal de Servidores por Empresa - Margem de Erro de + ou - 10%

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Ano-3| 0 0 1] 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
Ano 0| 24 21 36 | 35 28 31 40 | 49 38 | 37 30 40

Demanda Media de Servidores
60
50
40

30

UNIDADES

20
10

[
Janeiro Janeiro laneiro Janeiro
Ano-3 Ano-2 Ano-1 Anc-0

MESES

Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negdcios.

A equipe Latitude ao analisarmodelo de negdcio proposto no jogo de negécios
e utilizandese dos dados disponibilizados da demanda nos ultimos anos 4 anos,
demonstrados nos gréficos e tabelas acima, da empresa em relacdo aos trés produtos

produzidos computador, laptop e servideadotou a estratégia de focar em receita de
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vendas, como um dos pontos chaves para o0 crescimento da ergtaiaticamente
utilizamos a média dos ultimagiatromeses, que eram mensalmente atualizadas, bem
como a sazonalidade de cada produto para defiisira producdo necesséria mensal,
utilizando da capacidade produtiva disponivel e buscando sempre uma ampliacdo da
mesma. O referencial da empresa era fornecer um produto com qualidade, preco
competitivo no mercado e sempre ter disponibilidade de produtestoque para
atender a demanda, motivo pelo qual a producao era diferente de um més para outro de
cada produto. Em meses onde eram previstos picos de venda nos meses subsequentes
comecavamos producdo conantecedéncjalevando em consideracdo a capad@a
produtiva da empresa e seu potencial de crescimento, para que nao houvesse perdas
significativas em vendas. Outra estratégia adotada foi um crescimento exponencial
constante na fabricacdo do servidor, por demostrar estatisticamente ser um produto em
as@nsace com valor significativo.

Com tal deciséo estratégica existiam meses que nosso estoque era elevado para
conseguir suprir a demanda esperada de vendas para o mercado, mesmo sabendo que
esse estoque geraria um custo, porém perder vendas trariarefaizopdo que pagar

pela estocagem.

4.1.1.2 Estoque x Produtos Vendidos

Apos a utilizar aestratégiaadotada pela nossa empresa obtivemos wtael®

conforme a tabela abaixo:

Tabela 7i Variacdo mensal para estoque, producéo, vendas efetivas e perdidas.

E4 LATITUDE Més: 0 Més: 1 Més: 2 Més: 3 Més: 4 Més: 5 Més: 6 Més: 7 Més: 8
Estoque Inicial
Computador 51,00 61,00 146,00 251,00 127,00 0,00 29,00 192,00 0,00
Notebook 11,00 8,00 37,00 90,00 55,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Servidor 2,00 2,00 0,00 31,00 0,00 0,00 88,00 126,00 47.00
Volume Produzido
Computador 430,00 396,00 404,00 390,00 352,00 417,00 510,00 412,00 564,00
Notebook 190,00 180,00 200,00 220,00 187,00 80,00 190,00 190,00 190,00
Servidor 40,00 45,00 80,00 50,00 120,00 173,00 125,00 40,00 80,00
Volume de Vendas
Computador 420,00 311,00 299,00 514,00 479.00 388,00 347.00 604,00 564,00
Notebook 193,00 151,00 147,00 25500 242,00 80,00 190,00 190,00 190,00
Servidor 40,00 47,00 49,00 81,00 120,00 85,00 87,00 119,00 127,00
Vendas Perdidas
Computador 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Notebook 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 92.00 0,00 24,00 39,00
Servidor 0,00 7.00 0,00 3,00 0,00 0,00 0,00 0,00 5,00
Estoque Final
Computador 61,00 146,00 251,00 127.00 0,00 29.00 192.00 0,00 0,00
Notebook 8,00 37,00 90,00 55,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Servidor 2.00 0,00 31,00 0,00 0,00 88,00 126,00 47.00 0,00

Fonte: confeccéo propria.
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Primeiramente analisando os computadores, observgue nao obtivemos
vendas perdidas, e tivemos um nivel de estoque razoavelmente aceitavel, ou seja, o

planejamento da quantidade produzida e dos estoques foram adequados.

llustracdo 16 Variacdo do Estoque x Produtos Vendidos X Vendas perdidas X Producéo para
linha de computador.

Computador

1,000

§ 500 W
-}
= 0 - 2 & % - = 2 7 :
-500
0 1 2 3 4 5 B 7 8
Més

-# Produtos Vendidos =#= Vendas Perdidas - Produtos Produzidos =i Estoque Final

Fonte: Jogo Simulation

Analisando o resultado dos Notebooks, a empresa decidiu trabalhar com um
estoque pequeno em funcdo da possibilidade denwworv 0 pr odut o fit abl et

mercado, buscamos ter um estoguiimo, como consequéncia perdemos vendas a

partir do quinto més.

llustracdo 17 Variagdo do Estoque x Produtos Vendidos X Vendas perdidas X Producgéo para
linha de notebooks.
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Fonte: Jog Simulation
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Analisando o resultado dos Servidores, a previsdo de vendas rresturna
exponencial para os servidores, por isso optamos por incrementar més a més o volume
produzido, no sexto més observeel que 0 nivel de estoque estava muito elevado, ai
tivemos que reduzir o volume produzido para ndo aumentar ainda mais o estoque o que

acabou por gerar uma perda em vendas novamente no oitavo mes.

llustracdo 18 Variacdo do Estoque x Produtos Vendidos X Vendas perdidas X Producéo para
linha de servidoe
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Fonte: Jogo Simulation

4.1.2 Recursos Humanos

4.1.2.1 Salarios, Beneficios e Participacdo nos Lucros

Tabela 8 Variacdo mensal das despesas com Recursos Humanos

E4 LATITUDE Més: 0 Més: 1 Més: 2 Més: 3 Més: 4 Més: 5 Més: 6 Més: 7 Més: 8
Nam. de Trabalhadores 300,00 290,00 325,00 315,00 315,00 347,00 380,00 342,00 376,00
Saldrio Médio Mensal 800,00 800,00 880,00 880,00 950.00] 1.000,00f 1.050.00 1.050,00| 1.050.00
Beneficios aos Trabalhadores 0,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Participacfio dos Trabalhadores nos Lucrog 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 2,00 200 200

Fonte: confeccédo propria.

Em relacdoa gestdo de recursos humanos, a empresa Laténtende que
trabalhadores satisfeitos produzem mais e melhor, motivo pelo qual desde o inicio
determinou um bom valor de beneficios aos seus trabalhadores, conforme acima
demonstrado de R$300,00, acima de todas as outras empresas que estavam concorrendo

no jogo.

Em relacaa participacdo nos lucros da empresa achamos que primeiramente se
faria necessario dar uma folga para o crescimento da empresa para depois comecar a

distribuir lucros aos seus funcionarios, sempre de forma linear.
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O salario também safu aumento gradativo pela empresa para conseguir manter

um equilibrio na relacdo gastos x receitas, acompanhando o aumento de mercado.

4.2 Gestao de Marketing
4.2.1 Produtos

A empresa Latitude trabalha cdr@sprodutos distintos: computador, notebook
e frvidores, cada um com suas particularidades.

O computador € um produto de custo barato, que utiliza a menor capacidade
fabril da empresa para ser produzido e por ter um valor baixo de vendas e ser um
produto consolidado no mercado mantém uma demanda aotmsde vendas
colaborando com uma receita estavel.

O notebook € o produto dentro da empresa que utiliza a maior capacidade fabril
para ser produzido e tem um valor consideravel para ser produzido, apresenta uma das
menores margens de lucro, apesar de userproduto sofisticado, de qualidade e
altamente funcional, a empresa ndo buscou foco neste produto, principalmente pela
possibilidade de produtos substitutos.

O servidor € um artigo no qual pudemos identificar a demanda em forte em
expansao e, por issmrhouse prioridade no portfolio. Em comparacdo com os demais
itens produzidos, possui elevado custo de produoag por outro lado, a capacidade
fabril consumida € apenas 25% superior ao computador e 50% menor que do notebook,
possibilitando maximizacado retorno financeiro em relacdo aos demais produtos,

sobretudo quantareceita de vendas.

4.2.2 Precos
O componentepreco foi peca fundamental para estratégia competitiva da
empresalatitude tendo em vista sua priorizacdo na receita de vendas endasonto

chave na competicdo. Neste aspecto, tivemos o0 seguinte desempenho:

4.2.2.1 Computador

Sendo um produto chave para tatica do negdcio, foi fundamental adotar um

preco compativel com as praticas de mercado, que pudesse proporcionar um retorno
satisfatdio em relacdo ao capital investido e potencializar a receita de vendas pela
guantidade de produtos vendidos.

Nesta perspectiva, obtivemos o seguinte resultado:
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llustracdo 19 Variacdo do preco de venda e seu reflexo na receita de venda para
computadres.
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Fonte: Jogo Simulation.

4.2.2.2 Notebook
Os precos adotados para o notebook, sendo um produto de segundo grau de

importancia na estratégia da companhia, estiveram alinhados com as perspectivas do
mercado, sobretudo porque, para ganhar participaedi® seguimento era necessario
investir de modo elevado e uniforme em tecnologia e inovacéo, enquanto a decisdo para
o este nicho foi pela concorréncia no baixo custo.

Observando esta premissa, foram os resultados:

llustracdo207 Variacdo do preco deenda e seu reflexo na receita de venda para notebooks.
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Fonte: Jogo Simulation.
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4.2.2.3 Servidor
Os precos adotados para o seguimento dos servidores tiveram como premissa a

capacidade de absorgcédo do mercado pelo valor percebido do produto, vistar sietra
um item de alto valor agregado e principalmente diferencigadpela tecnologia e

inovacdo embarcados. Assim, a estratégia de precos adotada gerou o seguinte resultado:

llustracdo21i Variacdo do preco de venda e seu reflexo na receita de varadagpvidor.
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Fonte: Jogo Simulation.

4.2.3 Propaganda e Comercializacao

4.2.3.1 Computador
Sendo o computador um produto consolidado no mercado e com histérico de

vendas estavel, ndo se fez necessario um alto investimento em propaganda, salvo

guando cestoque ficou acima do previsto, conforme figura abaixo.

llustracdo22i Variagcdo do gasto com propaganda e seu reflexo na receita de venda para
computadores.
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Fonte: Jogo Simulation.
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4.2.3.2 Notebook
Para o notebook iniciamos a simulagéo fazendo imaestos em promocgéao e

propaganda, porém a partir do neggmtrodecidimos ndo investir mais em propaganda
em funcd@o do baixo nivel de estoque e possibilidade de produtos substitutos, conforme

figura abaixo.

llustracdo 37 Variacdo do gasto com propagandsea reflexo na receita de venda para
notebooks.

5 40k

epuap ap odayy

5 20k
5 Ok - . _ .

Castes com Promogde e Propaganda
Receita de Vendas

Fonte: Jogo Simulation.

4.2.3.3 Servidor
Sendo o Servidor um produto com crescimento de vendas progressivo a alto

investimentatecnoldgico buscouse investir pesado em promocéo e propagaadam

deobter uma melhor receita de vendas, conforme figura abaixo.
llustracéo 27 Variagcdo do gasto com propaganda e seu reflexo na receita de venda para
notebooks.

5 100k

5 75k

EpuUay ap olauy

5 25k

=1

Més

Castos com Promocdo e Propaganda
Receita de Vendas

Fonte: Jogo Simulation.
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4.2.4 Inovagao Tecnologica

Os gastos com inovacao tecnolégica acompanhastendéncias de mercado,
buscando um impacto futuro na receita de vendas, uma vez que o0 mercado sempre
procur a por Ainovidadeso atrav®s de produt

qualidade cada vez melhor e preco cada vez menor.

4.2.4.1 Computador

Para o computador decidimos ndo investir em inovacao tecnoldgica, por ser um

produto consolidado no mercado e de facil acesso a populagéo por seu baixo preco de

vendas.

llustracdo B Variacdo do gasto com inovacao e seu reflexo na receita de venda para
servidores.
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Fonte: Jogo Simulation.

4.2.4.2 Notebook

Decidimos investir em inovacao tecnolégica no notebook em meses pontuais no

inicio do ano para apresentar um produto de ponta que garantisse as vendas para o

restante do ano e mantivesse o atendiméatdemanda.
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llustracdo BT Variacdo do gasto com inovacao e seu reflexo na receita de venda para
notebooks.
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Fonte: Jogo Simulation.

4.2.4.3 Servidor
Sendo o Servidor um produto com crescimento de vendas progressivo buscamos

diferenciar nosso pduto daconcorréncianvestindo pesado em Inovacao e Tecnologia,

sendo assim foi possivel aumentar o valor de venda e aumentar a receita de vendas.

llustracdo Z 7 Variacdo do gasto com inovacao e seu reflexo na receita de venda para
notebooks.
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Fonte: Jogo Simulation.

4.3 Gestao Financeira
4.3.1 Resultados Financeiros

4.3.1.1 DRE
O DRE - Demonstrativo de Resultados da Empresa um relatério gerado

mensalmente que oferece um resumo da situagcdo econdémica da empresa e demonstra se
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houve prejuizo ou luor E uma poderosa ferramenta utilizada pelos gestores para

tomada de decisdes nos seus mais diversos niveis.

Apresentamos os resultados gerados pela empresa Latitude na planilha abaixo

gue sera posteriormente discorraanalise no item subsequente.

Tabda 91 Demonstrativo de Resultados do Exercicio para o periodo simulado.

DRE Més: 0 Més: 1 Més: 2 Més: 3 Més: 4 Més: 5 Més: 6 Meés: 7 Més: 8

(+) Receita de Vendas. 1.370.400,00] 1.124.300,00] 1.124.700,00] 1.947.761,50] 2128.242,79| 1.393.899.20| 1.655.947,23( 2243.99810| 2.481.141,19
() Custo de Produtos Vendidos' 935100,00] 760050,00] 77883314 133926436] 145796350 956700,00] 1154412,63] 1609311,39] 169128698
LUCRO BRUTO: 435.300,00| 364.250,00( 345.866,86| 608.497,14| 670.279,29| 437.199,20| 501.534,60| 634.686,71| 789.854,21
(-) Promocao e Propaganda- 170.000,00[  130.000.00 50.000,00 90 000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 70.000,00 80.000,00
() Inovacéo e Tecnologia® 10.000,00 20.000,00 60.000,00 70.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 30.000,00
(-) Despesas Adicionais’ 0,00 0.00 30.000,00 0,00 0.00 10.000.00 22 950,00 0,00 0,00
(-) Mo de obra Ociosa’ 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 30.275,00 0,00 93 450,00 0,00
() Custo com Hora Extra- 1.500,00 1.200.00 17.028 00 3630.00 35268,75 39 420,00 34 256,25 0,00 11.970,00
(-) Aluguel de Maquinas’ 26 500,00 0,00 50.000,00 0,00 0,00 0,00 42 500,00 0,00 0,00
() Estocagem’ 14.200,00 36 600,00 74 400,00 36 400,00 0.00 23 400,00 63 600,00 9 400,00 0,00
(-) Depreciacio 36.000,00 36.000,00 36.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 42 000,00 45 400,00 45 400,00
(-) Informacdes e Pesquisas: 0,00 0,00 0,00 1.000,00 5.000,00 3.000,00 4.000,00 9.000,00 0,00
() Beneficios aos Trabalhadares- 0,00 87 000,00 95 700,00 94 500,00 94500,00] 10380000] 114000,00] 10260000 11280000
LUCRO OPERACIONAL: 177.100,00| 53.450,00| -67.261,14| 272.967,14| 385.510,54| 77.304,20, 68.228,35| 254.836,71| 509.684,21
(+) Receita Financeira: 18.000,00 9.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Despesa Financeira® 0,00 0.00 0,00 24 559 85 0.00 0.00 1299187 10167259 0,00
(+) Outras Entradas: 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
() Outras Saidas: 0.00 0,00 0,00 0.00 0,00 0.00 0,00 0,00
LUCRO ANTES DO IMPOSTO: 195.100,00| 62.450,00| -67.261,14| 248.407,19| 385.510,54| 77.304,20) 55.236,48| 153.164,12| 509.684,21
(-)Imposto de Renda: ] 58.530,00 18.735,00 0,00 5434381 11565316 23.191,26 16.570,94 4594924] 152.90526
LUCRO LIQUIDQ DO EXERCICIO: 136.570,00) 43.715,00 -67.261,14| 194.063,37| 269.857,38| 54.112,94| 38.665,53| 107.214,88| 356.778,95
Conta Lucros/Prejuizos Acumulados | Més: 0 Més: 1 Més: 2 Més: 3 Més: 4 Més: 5 Més: 6 Més: 7 Més: 8

Resultados Anteriores Acumulados: 700.983,50 0,00 0,00| -67.261,14| 26.802,23| 146.659,61| 49.690,29 0,00 0,00
(+) Lucro Liquido do Exercicio® 136 570,00 4371500 -6726114] 19406337 26985738 5411294 3866553] 10721488 35677895
() Participacéo nos Lucros. 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 1.082,26 773,31 2.144,30 7.135,58
(-) Dividendos Distribuidos 500.000,00 4371500 000] 10000000] 150000,00] 15000000 8758251 10507059] 30000000
Resultado Acumulado Atual: 337.553,50 0,00{ -67.261,14] 26.802,23| 146.659,61| 49.690,29 0,00 0,00 49.643,37

4.3.1.2 Fluxo de Caixa

Fonte: Jogo Simulation

O Fluxo de caixa referse ao montante de caixa recebido e gasto pela empresa

durante um periodo de tempo definido.

Nossa empresa réabdu fluxo de caixa negativo em alguns meses dewdo

aplicacao do plano estabelecido de antecipacdo de movimentos da demanda de modo a

possibilitar a producdmecesséariapara o atendimento do mercado mitigando a

necessidade de recorrer a fontes exteradaluticacao.

Todavia, este movimento gerou altos investimentos na expansdo da capacidade

de producdo sem que as respectivas entradas financeiras ocorressem no mesmo periodo.

Como reflexo, necessitamos utilizar do crédito rotativo que desencadeou efeitos

negativos nas competéncias financeiras seguintes, conforme ilustrado a seguir:




4.3.1.3 Balanco da Empresa

llustracdo 81 Fluxo de caixa no periodo simulado.
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Fonte: Jogo Simulation
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O balanco patrimonial tem por finalidade apresentar a posicdo #pntab

financeira e econémica de uma determinada companhia.

Sua divisdo permite a analise da movimentacdo de ativos, paspabg@nio

liquido (diferenca entre o total de ativos e o total de passivos).

Percoridos os oito meses de simulacgfea tentatra de tracionar a estratégia

anteriormente adota, tivemos o resultado em balanco a seguir exposto:

TabelalO Balanca do empresa Latitude para o periodo simulado.

Balanco Més: 0 Més: 1 Més: 2 Més: 3 Més: 4 Més: 5 Més: 6 Més: 7 Més: 8
Ativo

Caia: 14760350 10575250 000 31385373 434 713 11 0,00 000 453 350 £7 000
Aplicagie s Financeiras: 60000000 200.000.00 000 000 0,00 0,00 000 0,00 0,00
E stoques

Computadar 7015000 167.200,00 297 87072 15174866 0,00 36 575,00 25043245 0,00 0,00
Noebook 1360000 52.500,00 160 556 14 EEREEET] 0,00 0,00 000 0,00 0,00
Servdar 620000 0,00 102 300 00 000 0.00 316 800 00 4BZTESEE 173202 58 0,00
Imobilizado:; 450000000 450000000 500000000 500000000 5000.00000) 525000000) S67T500000| S675.00000) 567500000
TOTAL 5.337.653,50| 5.337.653,50| 5.560.766,86| 5.564.365,73| 5.484.213,11| 5.603.775,00| 6.388.202,37| 6.337.653,60| 5.675.000,00
Passivo

Empréstimos: 000 0,00 000 20000000 0,00 0,00 000]  1.000.000.00 0,00
Cradito ol fw: 000 0.00 790 474 50 000 0.00 21651121 105064887 0,00 28780313
Patrimdnio Liquido

Capital Social 500000000 533755350 F33TFE3E0|  EAATEEAE0|  FAATESAED| 5337 EAAE0|  FA3TE5350|  5A3TEEAE0| 33T EEAED
Lucro ou Frej Amsmuade: A3ATEE3ED 0,00 BT 261,14 ZER0223 146 659 &1 43 F30.28 000 0,00 454337
TOTAL 5337.653,50| 5.337.653,60| 5560.766,86) 5564.355,73| 5.484.21311| 5603.775,00| 6.358.202,27| 6.337.553,50( 567500000
Conta Imobilizado Més: 0 Més: 1 Més: 2 Més: 3 Més: 4 Més: 5 Més: 6 Més: 7 Més: 8
Fabrica Iniciat 4 50000000 450000000 450000000 500000000 500000000 500000000] 525000000] SETS.00000] 567500000
[} Depreciagie: 3600000 35.000,00 35 000.00 4000000 40.000.00 40 D00.00 4200000 45.400.00 45 AD0.00
[+) Feinvestmeni: 1600000 36.000,00 536 000,00 4000000 40.000,00 250 000,00 467 000.00 45.400,00 45 400,00
Fabrics Atusl; 450000000 4500.00000] 500000000 500000000 500000000 525000000 567500000] 5675.00000( 567500000

Fonte: Jogo Simulation
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4.3.1.4 Distribuicdo de Dividendos

Enquanto indicador essencial paavaliacdo da empresa e da percepgcao por
parte do investidor quanto ao valor de mercado da companhia, houve grande
preocupacdo na manutencdo da distribuicdo constante dos dividendos sem que fosse
comprometida a sustentabilidade financeira da corporacao.

Apesar desta metodologia, imprevistos financeiros prejudicaram as entregas e,
ao final, tivemos o seguinte desempenho:

Tabela 11 Dividendos distribuidos
E4 LATITUDE les:0 | Mestd | Mes:d | Mes:d | Mes:d | Mesd | Mesd | MesiT | Mesd

(\Dvoeods Diriutos: | 0000000 | 7600 | 000 [ 1000000 | 0o | tsndonnn

s | e |

Fonte: Jogo Simulation

5 ANALISE DOS RESULTADOS MES A MES
5.1 Més Zero - Dados Iniciais

Estes sdo ®dados iniciais do jogdistribuidosigualmente para asito equipes
participantes. Por este motivo, ndo ha desdobramentos de decisfes tomadas a serem
avaliadas, tampouco dados diferentes dos dados gerais para serem expostos.

Abaixo apresentamos os dadeisiais para todos os participantes:

Tabela 12 DecisOes realizadas no més 0

Fonte: Jogo Simulation

Tabela 13 Variacdo da conta estoque no més 0

Fonte: Jogo Simulation

























































































































































