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Resumo

Trata-se de trabalho de conclusédo do curso de Master Business
Administration em Gestdo Estratégica de Empresas, com o escopo de analisar
estrategicamente os resultados obtidos com as decisdes tomadas na simulacéo de
um ambiente de negdcios controlado, enquanto académico da disciplina de Jogos de
Negocios, adotando a postura de Diretor de Marketing e Vendas da empresa de
tecnologia Latitude, produtora e comercializadora de computadores, notebooks e
servidores, utilizando-se da plataforma Jogo Simulation que permite, além da
verificagdo das consequéncias das decisdes tomadas coletivamente com as demais
areas de negocios, contornar obstaculos externos ao negocio como, por exemplo,

dissidios de categoria, racionamento de energia e desvalorizacdo da moeda.

Palavras Chave: Jogos de Negocios. Planejamento Estratégico. SWOT. Simulacao.

Empreendedor. Deciséo.
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1 INTRODUCAO

O presente estudo tem por escopo realizar a andlise das consequéncias
estratégicas tomadas pela equipe que formou a diretoria da empresa hipotética
Latitude durante a realizacdo da disciplina de Jogos de Negdcios, do curso de MBA
em Gestédo Estratégica de Empresas da Fundacgdo Getulio Vargas.

Tal disciplina expde seus académicos a adotar uma dentre quatro posicdes
de diretoria executiva dentro da empresa Ihes permitindo, por intermédio de uma
ferramenta chamada jogo simulation, tomar decisbes estratégicas para
movimentag&o da companhia e analisar as consequéncias dessas decisdes.

Concluido o periodo de analise, o presente trabalho analisara a performance
das decisdes formalizadas, seus efeitos dentro da empresa e a capacidade do time
de executivos em implementar a estratégia combinada.

Para isso, sera explicado, em linhas gerais, as regras do jogo, passando
pelas areas internas do negocio e sua constituicdo, a metodologia adotada para se
chegar na definicdo estratégica do corpo executivo para, na sequencia, apresentar
os resultados obtidos e, ao fim analisa-los.

Encerrado o estudo deste histérico, encontrar-se-a ao final deste trabalho os
aprendizados obtidos com a simulagdo bem como recomendacdes para a

perenidade da empresa.



2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 BUSINESS GAME

Jogo de Negdcios (Business Game) € uma disciplina dentro do curso de
MBA em Gestao Estratégica de Empresas da Fundacédo Getulio Vargas (FGV) que
se utiliza de uma ferramenta eletrbnica chamada A Si mu | aitlizadan gara
treinamento na area de gestdo, cuja intencdo é a de proporcionar uma experiéncia
préxima a real, analisando as consequéncias das decisbes gerenciais e
administrativas em um ambiente mercadoldgico hipoteticamente criado.

A histéria desta ferramenta remete a década de 50, utilizada para realizacao
de treinamentos de guerra pelos militares. Desde entdo, diversos pesquisadores
académicos vem se debrucando na busca de aprimorar a experiéncia do usuario,
incrementando a plataforma para que as condicionantes do simulador se aproximem
cada vez mais da realidade.

Metodologicamente, foi realizada a divisdo dos académicos em 8 equipes
gue, por sua vez, representam 8 empresas, tendo a disposicdo 0S mesmos

referenciais iniciais, tanto em marketshare, informacdes, produtos e valores.

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
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Figura 1 - O Processo de Planejamenta Estratégico do Negocio (Kotler, 1999}

O planejamento estrat®gico, segundo
de desenvolver e manter um ajuste viavel entre os objetivos, as habilidades e os
recursos de uma organizagdo e as oportunidades de um mercado em constante

mudan-a. 0O



Através do processo ciclico de operacionalizacdo do planejamento
estratégico, sdo realizados 0s ajustes necessarios para garantir a competitividade da
empresa no mercado, a continua melhoria dos seus processos produtivos, bem
como o follow up dos indicadores de desempenho do negdcio

Por este motivo, planejar estrategicamente o comportamento empresarial, seu
mercado e concorrentes € fundamental para a adocdo das melhores préticas
administrativas.

A decorréncia do planejamento estratégico € a propria gestdo estratégica,
orientada muito mais no longo prazo e na longevidade da empresa. Em artigo
publicado em 2002, José Vicente B. de Mello Cordeiro e Renato Vieira Ribeiro
abordam o tema nos seguintes termos

A utilizacdo do modelo de gestdo estratégica leva a empresa a realizar um
diagnéstico situacional, destacando oportunidades e ameacas, bem como

forcas e fraquezas, a fim de cruzar estas realidades e descobrir suas inter-

relacdes.

A partir desse processo de a @ngppresaocr i t i
encontrara plenas condicdes de direcionar seu foco para o estabelecimento

de visdo de futuro, missdo organizacional, desafios estratégicos e
estratégias gerais que norteardo os rumos do negécio para o curto, médio e

longo prazos.

[...] Dessa forma, os processos e 0s investimentos serdo realizados de

maneira mais organizada, racional e profissional, contribuindo para reducéo
do grau de incerteza e para o alcance de melhores resultados.”

2.3 A EMPRESA

Trata-se de atividade empresarial no seguimento de tecnologia cujo ramo de
atuacao abrange demandas do usuario comum e corporativo realizando a producao
e venda de: a) computadores, ja consolidado e de demanda estavel, atendendo ao
usuario comum; b) notebook, cujo crescimento da demanda € ainda recente e muito
atraente ao ambiente corporativo e; c) servidores, destacando-se por ser um produto
bem aceito, com alta expectativa de crescimento da demanda no futuro e igualmente
requerido pelo ambiente corporativo.

Neste seguimento, a possibilidade € minima de novos entrantes buscarem
formas de ingressar neste mercado. Todavia, trata-se de um nicho extremamente

sensivel as politicas de promocéao e propaganda, inovacdes tecnoldgicas, bem como

! CORDEIRO, Jodo V. B. M.; RIBEIRO, Renato V. Gestdo da Empresa. Colecdo Gestdo
Empresarial. Economia Empresarial. Curitiba: Associacao Franciscana de Ensino Senhor Bom Jesus,
2002. p. 3.
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a adocdo de produtos substitutos afetarem o mercado presente (a titulo de exemplo,
cite-se o mercado de tablets que pode vir a afetar o mercado de notebooks)

Por isso, as praticas de marketing estiveram influenciadas tanto pela situacao
geral quanto pela sazonalidade pois 0 mercado € sensivel aos precos praticados,
volume e qualidade dos produtos oferecidos, bem como gastos com promocao e
desenvolvimento do produto.

Com a abertura de um novo ano, espera-se maior competitividade 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 producéao fabril atual é de 300 pessoas, cada uma
trabalhando 160 horas mensais. Portanto, o nimero de homens horas disponivel
para a producéo € de 48.000 homens horas (isto €, 300 x 160).

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

A politica salarial determina que os salarios poderdo sofrer acréscimos
livremente mas nunca poderdo ser reduzidos. A Unica hipotese de ndo haver o
pagamento de algum valor combinado com os trabalhadores diz respeito a
participacdo nos lucros, apenas quando, no fechamento do periodo financeiro, a
empresa nao atingi-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 notebook 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), ndo sendo possivel exceder 32 horas/més, ou seja, 20% do

total mensal de um trabalhador.
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Na tabela abaixo observa-se o comportamento adotado pela empresa em

relacdo ao quadro de funcionérios.

Tabela 17 Variagdo da quantidade de funcionario durante os meses simulados.

wes | oo
funcionadrios
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: confecgao propria.

2.4.2 Gestéo da Producéao
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
contabil a taxa de 0,8% ao més (aproximadamente 10% ao ano). Para o0 montante
investido (R$ 4,5 milhdes), este valor equivale a R$ 36.000 contabilizados sob o
titulo de Depreciacdo no Demonstrativo de Resultados.

Existe a depreciacdo contabil, que ocorre ao final de cada més, bem como a
depreciacéo fisica da fabrica, que afetam a capacidade fabril do proximo més, a nédo
ser que sejam feitos reinvestimentos em maquinas. Nos meses que nao sao feitos
tais reinvestimentos ocorre a reducéo da capacidade instalada da fabrica, implicando
em 0,8% a menos ao més, que corresponde a taxa 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 realizada através do
aluguel de maquinas, de forma terceirizada, isto é, producdo com pessoal préprio
em instalacfes externas.

Este aluguel tem um custo adicional de R$ 500/UF (Unidade Fabril). Portanto,
em caso de necessidade, para a capacidade atual de 900 unidades, até 180

unidades fabris poderao ser utilizadas em maquinas terceirizadas.
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O uso da capacidade fabril varia de acordo com o produto, conforme o0s

seguintes valores:

Tabela 2 - Quantidade de Unidade Fabril para Producdo de cada produto.

QUANTIDADE DE UNIDADE
PRODUTO -
FABRIL PARA PRODUCAO
COMPUTADOR 1,0
NOTEBOOK 2,5
SERVIDOR 1,2

Fonte: confecgao propria.

Na tabela abaixo observa-se o comportamento da demanda real e prevista
em relacdo a capacidade fabril da empresa, bem como quanto a sua expansao.

Planejamos um aumento da capacidade gradativa visando atender a variacao
da demanda conforme movimentos histéricos de periodos passados, acreditando

gue o mercado se comportaria de modo similar.

Tabela 37 Andlise da variagdo demanda prevista X real em fun¢do da capacidade mensal

Mas Demanda. Mensal | Demanda Mensal Capacidade Ca;.}aﬂdade

Prevista real ociosa real
lan 848 745 500 155
Fev 865 725 1000 275
Mar 1053 1249 1000 -245
Abr 1217 1228 1000 -228
Mai 1137 620 1050 360
Jun 1040 5926 1135 208
Jul 535 1222 1135 -87
Ago 1439 1151 1135 -56

Fonte: confecgéo propria.

2.4.2.2 Insumos, Matéria Prima e Fornecedores

z

O custo de insumos por equipamento produzido € de R$ 650 para
computadores, R$ 700 para notebooks e R$ 1.100 para servidores. Ndo haveria
gualquer dificuldade no fornecimento destes insumos até o presente momento pois o

mercado oferece diversas opcdes entre fornecedores de médio e grande porte que
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garantem insumos de facil acesso e especificagdo conhecida, de modo que néo é

esperado alteracéo de preco ou sua escassez.

2.4.3 Gestao de Marketing e Comercializacao
2.4.3.1 Da Diretoria de Marketing e Comercializacéo

A composicdo de toda empresa, independente do seu ramo de atuacédo, carrega a
responsabilidade de dividir as tarefas entre posi¢cdes estratégicas conferidas a pessoas cuja
capacidade técnica e pratica lhes permitam desenvolver os objetivos empresariais €, como
um corpo coeso, alinhado com as demais atividades do negdcio, levar adiante a misséo,
viséo e valores do companhia.

Mesmo que em um ambiente de simulacdo, foi imperioso que fosse realizada a
divisdo da empresa em areas determinadas nas quais cada gestor pudesse avaliar os
melhores movimentos e decisdes e, colaborativamente com a expertise das demais areas,
definir as decisbes a serem executadas.

Nesse sentido, embora areas correlatas mas materialmente distintas, marketing e
vendas tem a responsabilidade de gerar os processos de comunicagdo entre empresa e
cliente para que este concretize o processo de compra.

Not adamente para esta 8rea, Philip Kot

| er

encontrar e desenvolver opof Maselogicadue s momentocr a a

séciocul tur al vivido impacta diretamente no
clientes estdo se tornando mais sofisticados em seu conhecimento de produtos e servi¢os, e
das novas tecnologias que emergem continuamenteno mer ¢ado 0 .

Pelo exposto, é 0 escopo da atividade da Diretoria de marketing é: i) desenvolver o
marketing estratégico, buscando solucdes que compreendam, criem, comuniguem e
transfiram valor da empresa para o cliente, identificando oportunidades para elaborar novas
ofertas de modo a construir a identidade da marca; b) aplicar o marketing estratégico de
modo tatico, ter a capacidade e flexibilidade necessarias para desenvolver inteligéncia de
mercado e (re)aplica-la para toda estrutura do negdcio, projetando o mix de produtos
alinhado com as necessidades destes de modo a conquistar, manter e cultivar sua carteira,;
c) ser administrador das acOes estratégicas e taticas, mensurando o que de fato é mais
eficiente de modo a promové-las bem como cortar as menos eficientes.

Dentro do business game, foi de responsabilidade desta cadeira a definicdo da

politica de investimentos em promogéo e propaganda.

2 KOTLER, Philip. Marketing para o século XXI: como criar, conquistar e dominar mercados. S&o
Paulo: Agir, 2009. p. 56.

¥ HOPKINS, Tom. Vendas em tempos de crise: como gerar resultados quando ninguém esta
comprando. Rio de Janeiro: Best Business, 2015. p. 26.

modo
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Paralelamente, foi de responsabilidade desta cadeira as definicdes tomadas quanto
aos precos cobrados por cada linha de negdcios enquanto Diretoria de vendas.

Nesse sentido, o alinhamento com os demais setores foi basilar na medida em que
tornou possivel, de um lado, observar externamente qual era a previsdo de vendas a ser
realizada para, com estas informac¢des, comunicar internamente a decisdo para que a
producéo fosse gerada seguindo os limites financeiros e, por fim, entregar os produtos ao
mercado.

Vale uma ultima observacdo sobre a juncdo das diretorias de marketing e vendas.
Trabalhando no ramo de tecnologia, a inovacdo e capacidade de atendimento das
necessidades do cliente transforma-se com velocidade superior a outros ramos. Por isso,
exponencializar a capacidade interna da empresa em inovacdo e lancamento de novos
produtos frente a concorrencia torna-se imprescindivel.

E é por isso que, sendo a forca de vendas o elo que une o ambiente interno ao
externo, que possui o contato final com o cliente, ndo ha outra equipe que possua melhor
percepcéo de mercado.

Ocorre, todavia, que muitas vezes estas percepcdes de mercado ndo sao
aproveitadas para o lancamento de novos produtos. Para Kotler, eis os motivos pelos quais

iISSo acontece:

As empresas se baseiam em diversas fontes para buscar novas ideias. Por
exemplo, esperam que suas equipes de vendas deem ouvidos as
necessidades dos clientes, trazendo estas informacgbes para suas
respectivas empresas. No entanto, existem trés problemas. Primeiro, os
vendedores estdo sempre muito ocupados e ndo demonstram a tendéncia
de usar seu tempo para relatar novas ideias de produtos ou servi¢os. Em
segundo lugar, em geral, eles ndo sabem para quem transmitir essas ideias,
além do gerente de vendas. Em terceiro lugar, os vendedores poucas vezes
serdo recompensados financeiramente por trazer ideias para empresa.”

Esta observacgio serve como alerta para a atuagio neste ramo cujas mudangas® acontecem

de modo muito mais veloz do que em outros seguimentos.

* KOTLER, Philip. Marketing para o século XXI: como criar, conquistar e dominar mercados. S&o
Paulo: Agir, 2009. p. 64.

® Daniel Burrus, consultor norte-americano que vem aconselhando empresas de tecnologia a mais de
30 anos, destaca 8 vertentes que sdo responsaveis pela revolu¢do no setor: i) desmaterializacéo; ii)
tornar-se virtual; iii) mobilidade; iv) produtos inteligentes; v) redes de comunicac¢éo; vi) interatividade;
vii) globalizag&o; viii) convergéncia. Estes itens sdo os modeladores da atual revolucdo tecnoldgica
gue promove e incrementa a venda dos produtos oferecidos pela empresa Latitude. Ainda, o autor
destaca que estas vertentes tem sido aceleradas por trés avancos sistematicos no ambiente de
tecnologia de modo que, somados, serdo responsaveis por dar nova cara ao mundo: a) poder de
processamento; b) largura de banda; ¢) capacidade de armazenamento. In BURRUS, Daniel., MANN,
David J. O Futuro como um bom negdcio: Como as percepg¢des certas sobre o futuro determinam
oportunidades Unicas de negécios. Rio de Janeiro: Elsevier, 2011. Pgs. 48 a 70.
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2.4.3.2 Andlise de Mercado

O mercado em questao se mantém sem grandes distor¢des, de modo
gue no fechamento de dezembro todos os competidores mantinham seus precos

idénticos e excessivamente altos, a saber:

Tabela 41 Precos praticados por produto
Computadores | R$1.500,00

Notebooks R$2.800,00

Servidores R$5.000,00
Fonte: confecgao propria.

2.4.3.3 Custos da Producao

llustracdo 17 Método de célculo do custo unitario padrdo por produto.

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

Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negdcios.

Em caso de ociosidade na mao de obra ou custos com horas extras, tais
fatores serdo avaliados e seus custos equivalentes serdo devidamente adicionados
e levados diretamente a Lucros e Perdas no Demonstrativo de Resultados, na
rubrica Mado de Obra Ociosa ou na rubrica Custo com Horas Extras,

respectivamente.
2.4.3.4 Propaganda e Comercializacao

O valor dispensado no inicio do jogo para propaganda e promocao foi
de R$ 100.000,00 para computadores, R$ 50.000,00 para notebooks e R$
20.000,00 para servidores. Investimento entendido como razoavel para o objetivo de
assumir relevancia no mercado e competitividade, bem como uma alavancar as

vendas desde o inicio do ano.

2.4.3.5 Gastos com Inovacédo Tecnoldgica

O valor investido em inovagédo tem sido nulo para o seguimento de

computadores e notebooks e de R$ 10.000,00 para servidores.
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Todavia, € sabido que a demanda é fortemente influenciada pela
capacidade tecnoldgica e aperfeicoamento do produto, sobretudo em qualidade e
aparéncia. Por isso, estes gastos tem um retorno maior que a promocgao 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 inovacfes de seus
produtos dentro desse mercado, tornando imperioso a manutencao constante dos
investimentos nesta rubrica para ndo perder ofertar ao mercado produtos obsoletos

em comparac¢ao com os demais.

2.4.4 Gestao Financeira
2.4.4.1 Empreéstimos e Aplicacdes

Os empréstimos bancarios serdo fornecidos pelo prazo de um més. Caso a
empresa necessite ou deseje renova-los, 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 endividamento da empresa em relacdo ao seu Patrimbnio
Liquido.

Ademais, estara disponivel o crédito rotativo, cuja taxa é de 6% e cobrada no
més seguinte a solicitacao.

O nivel de endividamento da companhia € medido pela formula: empréstimos
+ crédito rotativo - caixa - aplicacfes 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, é permitida aplicacdo financeira, cujo valor devem ser
registrados mensalmente na Folha de Decisdes, cujo valor maximo é o patriménio
liquido do més anterior.

A taxa de retorno destes investimentos variara de acordo com as conjunturas
econdmicas do ambiente de negdcios, partindo neste momento de 3%.

No caso do registro de determinada aplicacdo financeira sem o respectivo
caixa, o simulador realiza o empréstimo necessario para cobrir a ordem de
investimento mas compensa 0 movimento pela cobrangca do montante no més
seguinte, de modo que o retorno do capital ocorre a taxa de 3% mas, posteriormente

é desconto de 6% no crédito rotativo.
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Com base nestes dados, foi objetivo da empresa mirar no fluxo
financeiramente sustentavel do negdcio, buscando antecipar eventuais
investimentos na ampliacdo do parque fabril antes da efetiva necessidade de
producéo para que, quando demandado, ndo fossem encontradas surpresas com a
gestédo do caixa obrigando, por consequéncia, a ado¢ao do crédito rotativo.

2.4.4.2 Distribuigao de Dividendos

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

2.4.4.3 Valor da Agao

O preco de mercado das acdes é o reflexo macro da visdo do mesmo em
relacéo ao futuro da empresa: quanto mais promissora no mercado for a companhia
maior sera sua valoracdo. O mercado tende a valorizar empresas com lucros e
dividendos estaveis em detrimento das oscilantes e imprevisiveis, pois trazem maior
confiabilidade. A empresa iniciou 0 jogo com 500.000 acdes a um valor de R$18,76
em dezembro do ano anterior.

Foi decisdo da equipe atribuir o0 maior peso a este quesito por entender que
uma empresa com valor alto de acdes significa sua capacidade em dar o retorno
adequado ao capital investido pelo acionistas como consequéncia natural da

absorcao da confianca transmitida a seus clientes.

2.4.4.4 Receita de Vendas

Esta rubrica teve por estratégia manter uma forte receita de vendas e
determinou um peso 3 para este quesito.Para que isto ocorresse ndo poderiam faltar
produtos para atender a demanda 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 sdo oferecidos pela fabrica independente de sua

margem de lucro.
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2.4.4.5 Capital Circulante Liquido

E a diferenca entre os ativos e passivos circulantes da empresa, ou seja € o
capital disponivel e esta diretamente ligada a liquidez da empresa: quanto maior for
o capital circulante liquido da empresa, menor serd seu risco de insolvéncia. O
correto dimensionamento da necessidade de capital de giro a ser investido no
negoécio € um dos maiores desafios do administrador financeiro, pois um elevado
volume de capital de giro irA desviar recursos financeiros que poderiam ser
aplicados nos ativos permanentes da empresa.

Porém um capital de giro muito reduzido restringira a capacidade de operacéo

e de vendas da empresa.

2.4.4.6 Lucro Total

E o somatorio de todo lucro obtido durante toda a simulagdo. A empresa
Latitude adotou como estratégia focar na receita de vendas e valor da acéo, portanto
este quesito também ficou com um baixo peso dentro da estratégia, ndo tendo um

forte impacto no ranking para a empresa.

2.5 COMPRA DE INFORMACOES

Tornando a experiéncia ainda mais realista, a partir do terceiro més de
atividade, diversas informac0es que eram de livre apreciacdo das equipes passaram
a ser escondidas de modo que, para ter acesso era nhecessario 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 proprio fluxo de caixa.
2.6 FOLHA DE DECISOES

Antes do inicio do periodo, toda empresa deve apresentar a Folha de
Decisdes, com o0s seguintes objetivos: Preco de Venda (por produto), Propaganda e
Promocao (por produto), Pesquisa e Desenvolvimento (por produto), Unidade a
Produzir (por produto), Niumero de Trabalhadores, Salario Médio Mensal, Beneficio
aos Trabalhadores, Participacdo (%) dos Trabalhadores nos Lucros, Capacidade de

Maquina, Empreéstimos, Aplicacdes e Dividendos.
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3 METODOLOGIA

3.1 MATRIZ SWOT

A matriz SWOT é uma poderosa ferramenta de planejamento estratégico
usada para analisar o ambiente em que seu futuro plano de acao estara inserido e
deve ser realizada a0 menos uma vez por ano, executando sempre 0S ajustes
necessarios para o bom desempenho do négocio.

Na figura abaixo mostramos o significado da sigla SWOT, mostrando que ao
analisarmos Forcas e Fraguezas estaremos nos referindo a variantes internas da
empresa, enquanto que a analise das ameacas e oportunidades se referem as

variantes externas.

llustracdo 2 i Matriz SWOT.

S

S
o
c ©
RS Forcas Fraquezas
S o

2

el

Oportunidades Ameacas

Fonte: http://5seleto.com.br/analise-swot-de-uma-instituicao-de-ensino-descubra-suas-fraquezas-e-
oportunidades/

Abaixo apresentamos a matriz SWOT elaborada inicialmente para a empresa

Latitude:
Tabela 51 Tabela SWOT da empresa Latitude
Fraquezas
Forcas
Situacdo mercadolégica pouco
conhecida.
Previsibilidade no atendimento da Realocacédo de funcionérios e insumos
demanda em funcéo da sazonalidade.
Mercado em ascencao Compra Esporadica, dificil de fidelizar o
Precos competitivos cliente.
Ma&o de obra barata e ndo especializada Baixa recorréncia de aquisicao pelo
Répido retorno do capital investido. mesmo cliente.
Necessidade constante de inovacgao



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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_ Ameacgas
Oportunidade

o Concorréncia pelo custo
N&o ha novos entrantes _
Produto substituto do notebook

Cadeia de Suprimentos Estavel _
Quantidade de concorrentes

Capacidade do Mercado em Expandir _
Sazonalidade

Volatilidade

Mercado e concorrentes conhecidos

Fonte: confecgéo propria.

3.2 CINCO FORCAS DE PORTER

Desenvolvido por Michael Porter em 1979, na Harvard Business Review, 0
modelo das Cinco Forcas de Porter destina-se a 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:

llustracdo 31 As 5 forcas de Porter.

Ameaga de Rivalidade
Novos § entre

Entrantes A g Concorrentes

Poder de
Barganha dos
Clientes

Fonte: http://www.portal-administracao.com/2015/05/as-cinco-forcas-de-porter.html
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3.3 A EMPRESA
3.3.1 Missao

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 a geragao de valor para o acionista.

3.3.2 Visao

Estabelecida a estratégia empresarial e solidificada pela missdo declarada,
restou por exteriorizada a seguinte visao:

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

receita em vendas.

3.3.3 Valores

Assertividade e planejamento

Ser assertivo na execucao da estratégia com base nas analises historicas da
demanda do mercado.

Entregar ao consumidor produtos com qualidade superior

Ser reconhecido pelo consumidor como uma empresa com produtos de alto
valor agregado.

Valorizacdo do trabalhador e de sua familia

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

Pautar-se por elevados parametros de responsabilidade social e ambiental

Enquanto agente 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 negdcio é norma 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 negécios adotado pela empresa tem por foco o controle
rigoroso da producdo e, por consequéncia, de estoque, realizando um estudo
minimalista do histérico de demanda dos mercados em que atua, posicionando-se
previamente aos movimentos de mercado para ter a capacidade interna de producao
necessaria a venda correspondente do periodo.

Tal movimento tera por objetivo a maximizacdo do capital utilizado,
diminuindo os custos necessarios para implementacdo das modificac6es requeridas
e aumentando com isso as margens de vendas dos produtos.

Ao longo do tempo, a empresa focara na minimizagcdo dos custos para
producédo de computadores e notebooks em uma estratégia muito alinhada com a
possibilidade de se aumentar as receitas pela sua capacidade superior em relacdo a
concorréncia para atendimento da demanda.

No que diz respeito ao mercado de servidores, a estratégia de captacédo de
valor se inverte, no sentido de que seréo realizados investimentos em inovacao e
publicidade maiores que para os demais produtos com o objetivo de entregar um
produto com maior valor agregado e, conseguentemente, maiores precos e margens

de lucratividade.

3.4 DEFINICAO DE PESOS E OBJETIVOS

Com a analise da matriz SWOT e o planejamento estratégico inicial tracados
definimos que nosso principal objetivo estaria focado num primeiro momento na
receita de vendas e na distribuicdo de dividendos aos acionistas como forma de
buscar motivacdo e valoragcdo da empresa no mercado. Adotamos, portanto 0s

pesos de acordo com a tabela abaixo:

Tabela 6 1 Distribuicdo de pesos conforme regras da simulagéo.

ltem Peso
Valor da Acdo no Mercado 5
Capital Circulante Liquido 1

Receita de Vendas 3
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Lucro Total 1

Fonte: confeccao propria.
3.5 ESTRATEGIA ADOTADA

3.5.1 Produto

3.5.1.1 Estratégia utilizada para Computador

llustracdo 4 i Exemplo de computador.

Fonte: http://www.notebookonline.org/2014/11/28/as-vantagens-de-comprar-um-computador-de-
mesa/

Em funcdo do computador ja ser um produto consolidado no mercado e de
demanda estavel, ndo fizemos investimento em Inovacdo e Tecnologia, tentando
sempre manter um baixo investimento em propaganda, mesmo assim tentando
aumentar o marketshare sem sermos agressivos com o0 preco. Tentamos nos

posicionar por acreditarmos que nao havia diferencial competitivo em nosso produto.

3.5.1.2 Estratégia Utilizada para Notebook

llustragdo 51 Exemplo de notebook.
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E um produto considerado de crescimento ainda recente e muito atraente ao
ambiente corporativo. Nossa estratégia foi de ser levemente mais agressivo em
preco, inicialmente realizando um alto investimento em promocao e propaganda mas

sem foco em marketshare e tampouco em rentabilidade.

3.5.1.3 Estratégia utilizada para Servidor

llustracdo 6 i Exemplo de servidor

Fonte: http://cisco.blackbox.com.br/blog/5-maneiras-de-refrigerar-seu-rack-para-servidor

llustracdo 7 1 Funcionalidade de um servidor.

4

Cliente

Servidor

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

Dentre os trés produtos da linha de producdo, este foi 0 que realizamos 0s
maiores investimentos em tecnologia e inovagdo para apresentar um item
compativel com a modernizacdo exigida, mantendo-o atualizado e com diferencial
competitivo frente aos concorrentes, buscando claramente alavancar as vendas.
Aliada a esta estratégia, decidimos pela realizacdo de alto investimento em

propaganda, sem tornarmo-nos agressivos em relacdo ao preco de venda.

3.5.2 Precos

A definicdo dos precos de venda nao precisava observar teto ou piso.

Baseado nos dados unitarios de custo fornecidos, a estratégia foi competir em
preco focando 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

estratégia: a) para o computador, por ser um produto de baixo custo e ainda com
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bom volume de vendas no mercado, mantivemos o0 pre¢o baixo para que pudesse
trazer uma grande receita em vendas pela quantidade, mesmo que com baixa
margem de lucro; b) para o notebook, mantivemos um pre¢co médio por ndo estar
alinhado com o foco principal do negécio e; c) o servidor, por ser um produto em
ascensao, apesar de seu alto custo de producdo, acompanhamos a tendéncia do
mercado quanto a seus precos por trazer boa margem de lucratividade, optando por
seu 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, necessitando as vezes manter um alto estoque, porém
primordial para que nao faltassem produtos. O custo para manter esse estoque
compensava pois a outra opcdo acarretaria em grandes alteracdes na capacidade
de producdo de um més para outro, necessitando de saidas elevadas de caixa tanto

para fabrica quanto para a folha salarial.

llustracdo 8 1 Variacdo do estoque de computadores durante o periodo simulado.

1 2 3 4 5
Més

-+ E4 LATITUDE

Fonte: Jogo Simulation.

Observamos pela tabela acima que, para o produto computador, no més 02
foi necessario 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.
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llustragdo 91 Variacao do estoque de notebooks durante o periodo simulado.

100

=+ E4 LATITUDE

Fonte: Jogo Simulation.

Para a linha de notebooks, decidimos por realizar a estocagem no segundo
més para garantir que seria possivel atender a demanda histéria daquele momento.
Ademais, fica evidente que, pela ndo priorizacdo da producdo de notebooks, estes
tiveram seu estoque significativamente reduzido de modo que a producéo se limitava

a atender a demanda projetada.

llustracdo 10 7 Variacdo do estoque de servidores durante o periodo simulado.

o 1 2 3 4
Més

- E4 LATITUDE

Fonte: Jogo Simulation.

Para o servidor, segundo a tabela acima, necessitamos de um estoque
acentuado no més 6 para suprir as vendas seguintes. Como o servidor é um produto
caro, porém em ascensao, a empresa resolveu investir na capacidade de producéo
para que nédo faltasse produto, gerando sempre uma receita consideravel para a

empresa.
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3.5.4 Remuneracgéo
3.5.4.1 NUmero de trabalhadores

Uma das primeiras atividades da equipe foi analisar a variagdo da
demanda/sazonalidade de anos anteriores. ApGs esse estudo, variamos a mao de
obra de acordo com nossa previsédo de vendas.

3.5.4.2 Salario Médio Mensal

N&o tivemos uma estratégia especifica para o salario, variamos conforme

necessidades externas ou acompanhamento das praticas de mercado.

3.5.4.3 Beneficio aos Trabalhadores

A partir do primeiro més decidimos distribuir beneficios aos funcionarios com
0 objetivo de evitar qualquer problema com o sindicato e garantir a percepgao
superior da qualidade do produto.

Sobre 0 movimento do sindicato, com o passar do tempo a tatica mostrou-se
adequada na medida em que, quando ocorreu uma ameaca de greve, nossa
empresa ja estava adaptada a demanda apresentada (pela soma entre beneficios e

salarios).
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 Distribuicao de Dividendos

Decidimos distribuir dividendos buscando sempre aumentar o valor das acfes
e atrair novos investimentos, especialmente 0s coorporativos que buscam empresas

sélidas e estruturadas.

3.6 ORGANOGRAMA



llustragdo 11 i Organograma da Diretoria

Presidente
Marketing e Finangas Produgaoe Recursos Humanos
Vendas Operagoes
Rodolfo Farias Luciane Lucas Leandro Quinteiro Vivian Fanton
+  Definicdo de Preco Defini:;éo sobre +  Definicioda +  Definicdo de salario
*  Estratégia de promocéo empresfimos bancarios capacidade produtiva +  Beneficios aos
e propaganda Aplicagdes financeiras +  Insumos que serdo funcionarios
+  Estratégia de Inovacdo Distribuicdo de utilizados *  Participaco dos lucros
tecnoldgica (P&D) dividendos +  M3ode obra
Valor da agdo necessaria
Desempenho Financeiro +  Nivel de estoque

Fonte: confeccéo prépria.

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

llustragdo 12 i Variac@o 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%
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Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negdcios.
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llustrag@o 131 Variagdo da demanda de notebooks nos ultimos 4 anos.

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

llustracdo 12 1 Variacdo da demanda de servidores nos ultimos 4 anos.

MESES

Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negdcios.

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

MESES

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Ano -3 0 0 (4] 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 Meédia de Servidores
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Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negdcios.
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Ao analisar o modelo de negdécio proposto no jogo de negécios e utilizando-se

dos dados disponibilizados da demanda nos ultimos anos 4 anos, demonstrados nos

gréficos e tabelas acima em relacdo aos trés produtos produzidos - computador,

laptop e servidor - adotou a estratégia de focar em receita de vendas, como um dos
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pontos chaves para o crescimento da empresa. Estatisticamente utilizamos a média
dos ultimos 4 meses, que eram mensalmente atualizadas, bem como a sazonalidade
de cada produto para definirmos a producdo necessaria 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 produto em estoque para atender a
demanda, motivo pelo qual a producéo era diferente de um més para outro de cada
produto.

Quando eram avistados picos de venda nos meses subsequentes
comecavamos a producdo com antecedéncia, levando em consideracdo a
capacidade 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 ascenséo e 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. Esta saida financeira foi minimante
avaliada, de onde se concluiu que perder vendas traria mais prejuizo do que pagar

pela estocagem.

4.1.1.2 Estoque x Produtos Vendidos

Apés a utlizar a estratégia adotada pela nossa empresa obtivemos o

resultado conforme a tabela abaixo:
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Tabela 7 17 Variagcdo mensal para estoque, producédo, 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
Senvidor 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 29900 514.00 479.00 388.00 347.00 504.00 564.00
Notebook 193,00 151,00 147,00 255,00 242,00 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
Senvidor 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 12700 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: confecgao propria.

Analisando dados abaixo, para os computadores nao obtivemos vendas
perdidas, obtendo um nivel de estoque razoavelmente aceitavel, ou seja, o
planejamento da quantidade produzida e dos estoques foram adequados.

llustracdo 131 Variacdo do Estoque x Produtos Vendidos X Vendas perdidas X Produc¢éo para linha
de computador.
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Fonte: Jogo Simulation.

Analisando o resultado dos Notebooks, a empresa decidiu trabalhar com um
estogue pequeno em fun-«o0o da possibilidade
mercado, buscamos ter um estoque minimo, como consequéncia perdemos vendas

a partir do quinto més.
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llustracdo 14 1 Variacdo do Estoque x Produtos Vendidos X Vendas perdidas X Producéo para linha
de notebooks.
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Fonte: Jogo Simulation.

Analisando o resultado dos Servidores, a previsdo de vendas demonstrou um

crescimento exponencial. Por isso optamos por incrementar més a més o volume

produzido e, no sexto més, observou-se que o nivel de estoque estava muito

elevado. Por isso, foi necessario reduzir o volume produzido para ndo aumentar

demasiadamente o estoque. Infelizmente, este movimento acabou por gerar uma

perda em vendas no oitavo més.

llustracdo 1571 Variacdo do Estoque x Produtos Vendidos X Vendas perdidas X Produc¢éo para linha
de servidores.
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4.1.2 Recursos Humanos

Fonte: Jogo Simulation.

4.1.2.1 Salérios, Beneficios e Participacdo nos Lucros

Tabela 81 Variagcdo mensal das des

pesas com Recursos Humanos

(=]

E4 LATITUDE Més: 0 Més: 1 Més: 2 Més: 3 Més: 4 Més: 5§ Més: 6 Més: 7 Més: 8
Nim. 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/ 1.000,00| 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 2,00 2,00

Fonte: confecgdo propria.
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Em relac&o a gestao de recursos humanos, a empresa Latitude entende que
trabalhadores satisfeitos produzem mais e melhor, motivo pelo qual desde o inicio
determinou um bom valor de beneficios aos seus trabalhadores (de R$300,000,
acima de todas as outras empresas que estavam concorrentes.

Em relagéo a participagdo nos lucros da empresa, uma vez determinado um
peso alto para o valor da acdo de modo que tornou-se imperioso conferir o retorno
justo ao capital investido pelo acionista, entendemos que nos primeiros meses seria
necessario dar uma folga para o crescimento da empresa e, no momento seguinte,
comecar a distribuir lucros aos funcionarios, sempre de forma linear.

O salario também sofreu 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 linha de 3 produtos trabalhados confere a gestdo de marketing a
necessidade de saber trabalhar cada um com suas particularidades.

O computador € um produto de baixo custo, 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 constante de vendas
colaborando com uma receita estavel.

O notebook é 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 ser um produto sofisticado, de
gualidade 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
expansao e, por isso, tornou-se prioridade no portfélio. Em comparagcdo com 0s
demais itens produzidos, possui elevado custo de producdo mas, por outro lado, a
capacidade fabril consumida é apenas 25% superior ao computador e 50% menor
gue do notebook, possibilitando maximizacédo do retorno financeiro em relagcado aos

demais produtos, sobretudo quanto a receita de vendas.
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4.2.2 Pregos

O componente preco foi peca fundamental para estratégia competitiva da
empresa Latitude e demandou grande alinhamento da estratégia do setor de
marketing e vendas com as demais areas da empresa. Neste aspecto, tivemos o

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
satisfatorio em relacdo ao capital investido e potencializar a receita de vendas pela
guantidade de produtos vendidos.

Nesta perspectiva, obtivemos o seguinte resultado:

llustracdo 16 T Variacdo do preco de venda e seu reflexo na receita de venda para

computadores.
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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 participacdo neste seguimento, era
necessario investir de modo elevado e uniforme em tecnologia e inovacao, enquanto
a decisao para o este nicho foi pela concorréncia no baixo custo.

Merece destague que, a pequena readequacdo dos precos desta linha do

més 4 para o 5 mostraram-se claramente desvantajosas na medida em que
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derrubaram a receita de vendas. E claro que uma conjungdo de culminou neste
movimento mas, sem duvidas, a sensibilidade do consumidor a alteracdes neste
seguimento restou evidente.

Observando esta premissa, foram os resultados:

llustracdo 17 1 Variacdo do preco de venda e seu reflexo na receita de venda para notebooks.
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Fonte: Jogo Simulation.

4.2.2.3 Servidor

Os precos adotados para o seguimento dos servidores tiveram como
premissa a capacidade de absor¢cdo do mercado pelo valor percebido do produto,
visto se tratar de um item de alto valor agregado e principalmente diferenciando-se
pela tecnologia e inovacdo embarcados. Assim, a estratégia de precos adotada

gerou o seguinte resultado:

llustragcdo 18 i Variacé@o do preco de venda e seu reflexo na receita de venda para servidor.
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4.2.3 Propaganda e Comercializagéo

4.2.3.1 Computador

A estratégia delineada pela area de marketing e vendas para o segmento de
computadores, tratado-se de produto com mercado consolidado e com historico de
vendas estavel, foi em adota uma politica de baixos investimentos na exposi¢cado

deste, salvo quando o estoque ficou acima do previsto. NOsSSOosS movimentos geréo o

seguinte grafico:

llustracdo 191 Variacdo do gasto com propaganda e seu reflexo na receita de venda para

computadores.
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Fonte: Jogo Simulation.

4.2.3.2 Notebook

Este seguimento teve por tatica iniciar a simulacao fazendo investimentos em
promocao e propaganda, porém a partir do més 4 decidimos ndo mais realizar este
investimento em funcdo do baixo nivel de estoque e possibilidade de produtos

substitutos, gerando ao final os seguintes movimentos:
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llustracdo 20 7 Variacdo do gasto com propaganda e se

Casto, Preco e Receita — Notebook

u reflexo na receita de venda para notebooks.
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Fonte: Jogo Simulation.

4.2.3.3 Servidor

Tratando-se de produto com evidente crescimento de vendas e requisi¢céo de
alto investimento tecnolégico, recebeu elevados aportes de investimentos em
promocao e propaganda para propiciar melhor receita de vendas, ao passo que 0s

resultados foram:

llustracdo 211 Variacdo do gasto com propaganda e seu reflexo na receita de venda para notebooks.
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Fonte: Jogo Simulation

4.2.4 Inovacao Tecnoldgica

Os gastos com inovacdo tecnolégica acompanharam as tendéncias de

mercado, buscando um impacto futuro na receita de vendas, uma vez que o
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mer cado sempre pr oc urvasdepmadutod sofisticaddsacdnensais at r ¢

tecnologia e qualidade com precos compativeis com sua atratividade.

4.2.4.1 Computador

Decidimos ndo investir em inovagdo tecnoldgica para este produto ja

Y

apresentar uma demanda estavel e de facil acesso a populacdo pelo seu baixo

preco de vendas.

llustragdo 22 i Variag@o do gasto com inovagdo e seu reflexo na receita de venda para servidores.
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4.2.4.2 Notebook

Decidimos investir em inovacédo tecnoldgica no notebook em meses pontuais
no inicio do ano, cujo intuito era apresentar um produto de ponta que garantisse as

vendas para o restante do ano e mantivesse o atendimento da demanda.
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llustragdo 23 i Variacdo do gasto com inovacgéo 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 produto da concorréncia investindo pesado em

Inovacao e Tecnologia de modo a possibilitar aumentar o valor de venda e, como

efeito, a receita de vendas.

llustragcdo 24 i Variac@o do gasto com inovacéo e seu reflexo na receita de venda para notebooks.
Gasto, Preco e Receita - Servidor
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4.3 GESTAO FINANCEIRA

4.3.1 Resultados Financeiros

43.1.1D.RE
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O DRE - Demonstrativo de Resultados da Empresa - € um relatério gerado

mensalmente que oferece um resumo da situacdo econ6mica da companhia e

demonstra se houve prejuizo ou lucro. E uma poderosa ferramenta utilizada pelos

gestores para tomada de decisdes nos seus mais diversos niveis.

Sao os resultados obtidos pela empresa Latitude, cuja analise mais detalhada

sera posteriormente discorrida:

Tabela 97 Demonstrativo de Resultados do Exercicio para o periodo simulado.

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

(+) Receita de Vendas 1.370.400.00] 1124300,00] 1124700,00] 1947761,50] 212824279| 139389920 1655094723 224399810] 248114119
() Cuslo de Produtos Vendidos. 935.100,00]  760.050,00]  778.833,14| 1.330.264,36] 1.457.963,50] 956.700,00] 1.154.412,63| 1.600.311,39] 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
() Promogao 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 30.000,00
(-) Inovacao 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
() Mao 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 3526875 3942000 3425625 0,00 11.970,00
(-) Aluguel de Maguinas. 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
(-) Depreciagdo. 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 Trabalhadores. 0.00 87.000,00 95.700,00 94.500,00 94.500,00] 103.800.00]  114.000,00]  102.600,00] 112.800.00
LUCRQO 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 2455095 0,00 0,00 1209187 10167250 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 1873500 0,00 5434381 11565316 2319126 1657094 4594924] 15290526
LUCRO LiQUIDO 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] 10406337| 26985738 5411294 3866553 107.21488] 35677895
(-) Participacéo nos Lucros: 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.082 26 773,31 214430 713558
() Dividendos Distribuidos: 500.000,00 4371500 0,00] 100.000,00]  150000,00] 150.000,00 8758251 105070,59] 300.000,00
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 refere-se ao montante de caixa recebido e gasto pela
empresa durante um periodo de tempo definido.

Nossa empresa realizou fluxo de caixa negativo em alguns meses devido a
aplicacdo do plano estabelecido de antecipacdo de movimentos da demanda de
modo a possibilitar a producdo necessaria para o0 atendimento do mercado
mitigando a necessidade de recorrer a fontes externas de fabricagéo.

Todavia, este movimento gerou altos investimentos na expansdao da
capacidade de produgdo sem que as respectivas entradas financeiras ocorressem

no mesmo periodo. Como reflexo, necessitamos utilizar do crédito rotativo que



41

desencadeou efeitos negativos nas competéncias financeiras seguintes, conforme

ilustrado a seguir:

llustrag@o 251 Fluxo de caixa no periodo simulado.
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Fonte: Jogo Simulation

4.3.1.3 Balanco da Empresa

O balanco patrimonial tem por finalidade apresentar a posicdo contabil,
financeira e econdmica de uma determinada companhia.

Sua divisdo permite a analise da movimentacdo de ativos, passivos e
patrimdnio liquido (diferenca entre o total de ativos e o total de passivos).

Percorridos os oito meses de simulagbes tracionando a estratégia

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

TabelalO i 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

Caie; 14760250 306.753.50 000 31355223 45421211 000 000 489.250.52 0.00
Aplicaghes Financsirs: 60000000 300.000,00 000 000 0,00 000 000 0.00 0,00
E stoques

Computador 7015000 167.500,00 757 81012 15174800 0,00 B ETE00 25043243 0,00 0,00
Noebook 1360000 £2.500,00 180 536,14 RN 0,00 000 000 0,00 0,00
Serador 620000 0,00 102 300 00 0,00 0,00 316 800 00 45276558 173.202,58 0,00
Imobilzado: 450000000 450000000 500000000 500000000 500000000 525000000 5E7E00000] 567500000 567500000
TOTAL 5.337.553,50| 5.337.5653,60( 5.560.766,86 556435673 5.484.21311| 5603775,00| 6383.202 37| 6.337.553,60( 5.675.000,00
Passivo

Empréstmos: 000 0,00 000 20000000 0,00 000 000 1.000.000.00 0,00
Crédito Rots o ; 0,00 0,00 T30 474 50 0,00 0,00 Z16 53121 10506487 0,00 28T 802,12
Patrimdnio Liquido

Capital Sosial: 500000000 5337 58350| 5337EA3 50|  EA3TEEAED|  EA37 A0 FATAEAED|  EA3TEE3ED|  E33TEAIED|  E33TEEAED
Lucro ou Prej Acumdade: 33755350 0,00 7 261,14 7650223 146.659,81 45 E3025 000 0,00 4554337
TOTAL 5.337.563,50| 5.337.563,50| 5.560.766,86| 5.564.35573| 5.454.213,11| 5.603775,00 6388.202,37 6.337.553,60| 5.675.000,00
Conta Imobiizado Més: 0 Més: 1 Més: 2 Més: 3 Més: 4 Més: 5 Més: 6 Més: 7 Més: 8

F3 brica Inigiat 450000000] 4500.00000] 450000000 500000000 5000.000.00] 500000000 525000000] 5675.000,00] 567500000
[} Depreciaghor 3600000 38.000,00 35 000,00 4000000 40.000,00 40 000,00 4200000 45.400,00 45 400,00
[+] Reinvestment - 3600000 36.000,00 536 000 00 4000000 40.000,00 250 000,00 45700000 45.400,00 45 400,00
Fabrica Atual 450000000 450000000 500000000 500000000 500000000 525000000] 5A7E00000] 567500000 567500000

Fonte: Jogo Simulation



42

4.3.1.4 Distribuicdo de Dividendos

Enquanto indicador essencial para avaliagdo da empresa e da percepcao de
valor por parte do investidor, houve grande preocupacdo na manutencédo da
distribuicdo constante dos dividendos sem que fosse comprometida a
sustentabilidade financeira da corporagéo.

Apesar desta metodologia, imprevistos financeiros prejudicaram as entregas

e, ao final, tivemos o seguinte desempenho:

Tabela 11 7 Dividendos distribuidos
E4 LATTUDE Mes: 0 Meés: 1 Mes: 1 Meés: 3 Mes: 4 Mes: 5 Mes: § Mes: 7 Mes: §
{4 DiiderdosDisrioutios: | 0000000 | 4571500 000 000000 | 1E000000 | 1E0000D0 | GTERE | MS0TDE | 0000000

Fonte: Jogo Simulation

5 ANALISE DOS RESULTADOS MES A MES

O presente topico tem por finalidade debrugcarmo-nos sobre as consequéncias

das decisdes tomadas e analisarmos os dados colhidos.

5.1 MES ZERO - DADOS INICIAIS

Estes sdo os dados iniciais do jogo distribuidos igualmente para as 8 equipes
participantes. Por este motivo, ndo ha desdobramentos de decisbes tomadas a
serem avaliadas, tampouco dados diferentes dos dados gerais para serem expostos.

Abaixo apresentamos os dados iniciais para todos os participantes:

Tabela 12 i DecisOes realizadas no més 0

Decisoes por Produto

Preco de Venda/Promocéo e Propagandalnovacéo e Tecnologia Unidades a Produzir,

Computador 1.500,00 100.000,00 0.00 430
Notebook 2.600,00 50.000,00 0,00 190
[Servidor 5.000,00 20.000,00 70.000,00 10

Decisoes da Empresa

Num. de Trabalhadores 300
Salario Medio Mensal 800,00
Beneficios aos Trabalhadores 0,00
Participacao dos Trabalhadores nos Lucro 0,00
Capacidade Fabril 900
Empréstimo 0,00
Aplicacéo 600.000,00
Dividendos 500 000,00

Fonte: Jogo Simulation




Tabela 13 1 Variacao da conta estoque no més 0

43

Computador

Computador Notebook Servidor

Estoque Inicial: 58.650,00 Estoque Inicial 18.700,00 Estoque Inicial 6.200,00
(+) Produzidos: 494.500,00 (+) Produzidos: 323.000,00 (+) Produzidos: 124.000,00
(-) Vendidos: 483.000,00 (-) Vendidos: 328 100,00 (-) Vendidos: 124 000,00
Estoque Final: 70.150,00 Estoque Final: 13.600,00 Estoque Final: 6.200,00
I - o< incial| Volume Produzido|Volume de Vendas Vendas Perdidas|Estoque Final

ol

430

420

0

61

Notebook

11

190

193

0

8

Servidor

2

40

40

0

2

Fonte: Jogo Simulation

Tabela 14 7 Reflexos administrativos da decisdo enviada no més 0.

Informagoes Gerais

Computador|Notebook |Servidor
Salario e Encargos: 500,00 1.000,00{ 2.000,00
Matéria-Prima e Insumos: 650,00 700,00) 1.100.00
Custo Unitdrio Padréo: 1.150,00 1.700,00] 3.100,00
Custo Médio Padréo: 1.150,00 1.700,00] 3.100,00
Uso da Capacidade Fabr.: 430,00 475,00 48,00
Salario Medio Mensal: 800,00
MNimero de Acdes no Mercado: 500.000
Taxa de Juros para Empréstimo: 345
Taxa para Aplic Financeiras: 3.00
Capacidade da Fabrica: 900,00
Forca de Trabalho: 300
Horas em Greve por Trabalhador:
Valor da Acéio no Mercado ($): 18,76

Fonte: Jogo Simulation

Tabela 151 Ranking obtido no més 0.

| Este periodo ndo possui este relatério. |

Fonte: Jogo Simulation

5.2 MES JANEIRO

Este més iniciamos 0 jogo com a noticia abaixo descrita, dos trabalhadores

inconformados com seus salarios e enviando a primeira tomada de decisGes da

empresa Latitude.

llustragcdo 26 i Noticia a respeito dos salarios dos trabalhadores.
» Trabalhadores inconformados com seus salarios

O Sindicato dos Trabalhadores da Inddstria de Computadores chama a atencdo para a
insatisfacéo que reina entre os trabalhadores. Eles ndo conseguem aceitar nao ter tido ajusies
nos altimos doze meses ainda mais agora que o Banco Central acaba de prever uma inflagdo de
9% para este ano. O Salario Minimo teve um acréscimo de 8,34% em relacdo ao ano passado.
Enquanto isto o Salario Médio dos Trabalhadores das empresas do Computadores continua
estacionado em R$ 800. O representante do Sindicato pergunta: “E justo isto?" E chama a
atencdo dos novos Diretores para a possibilidade de eventuais greves.
Fonte: Jogo Simulation
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Na planilha abaixo temos a decisao do més de janeiro enviada pela empresa:

Tabela 16 i DecisOes realizadas no més 0

Preco de Venda|Promocgédo e Propagandalnovacéo e Tecnologia/Unidades a Produzi[l
Computador 1.500,00 30.000.00 0.00 396
Notebook 2.800,00 40.000,00 0,00 180|
Servidor 5.000,00 60.000.00 20.000,00 45|

Num. de Trabalhadores

290

Salario Médio Mensal

800,00

Beneficios aos Trabalhadores

300,00

Participacdo dos Trabalhadores nos LUcros

0.00

Capacidade Fabril

900

Empréstimo

0.00

300.000,00

Aplicacdo
Dividendos

200.000.00

Fonte: Jogo Simulation

Como o foco principal da empresa era sempre atender a demanda de vendas

mitigando sua perda, fizemos um planejamento da produc&o conforme a planilha

abaixo, baseado na demanda historica que nos foi fornecida, bem como na média

dos ultimos 4 meses, produzindo um pouco mais do que a previsdo no caso do

computador, na busca em gerar estoque para 0s meses de marco e abril que teriam,

pelo seu historico, um pico de vendas.

Tabela 17 i Controle de estoque, volume produzido, vendas previstas X realizadas, receita

previstaXrealizada ho més Janeiro.

Janeiro Estoque inicial | Volume Produzido Previsdo vendas PrecoVenda | Venda Real Erro Receita
Computador 61 396 400 57 RS 1.500,00 311 22% RS 600.000,00 Receita N
- Receita Realizada|
Notebook 3 180 160 28 RS 2.800,00 151 6% RS 448.000,00 Prevista
servidor 2 45 40 7 RS 5.000,00 47 -18% | R$200.000,00 | RS 1.248.000,00 | RS 1.124.300,00
500 243 7445

Fonte: confecgéo propria.

Tabela 18 1 Variacdo da conta estoque no més janeiro.

Computador

Estoque Inicial 70.150,00
(+) Produzidos: 455.400,00
(-) Vendidos: 357.650,00
Estogque Final: 167.900,00

Estoque Incial

Computador 61
Notebook 8
Servidor 2

Notebook Servidor

Estoque Inicial 13.600,00 Estoque Inicial: 65.200,00
(+) Produzidos: 306.000,00 (+) Produzidos: 139.500,00
(-) Vendidos: 256.700,00 (-) Vendidos: 145.700,00
Estoque Final: 62.900,00 Estoque Final: 0,00

Volume Produzido

Volume de Vendas

Vendas Perdidas

Estoque Final

396 311 0 146
180 151 0 37
45 47 7 0

Fonte: Jogo Simulation

Observamos que considerando os valores adotados pela empresa dos 3

produtos conseguimos chegar muito préoximos da receita de vendas prevista,

errando um pouco na estatistica de vendas do computador que ficou abaixo do

esperado e acima para o servidor, que mesmo assim encerrou o més com 7

unidades de vendas perdidas.

Decidimos por manter o salario dos trabalhadores neste primeiro més e

incrementar no valor dos beneficios pagos aos trabalhadores, para que pudessemos

- na sequencia - entrar em acordo com o sindicato.
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Por estarmos no inicio do ano resolvemos investir em propaganda nos 3
produtos para garantir as vendas para o restante do periodo e investimos apenas no
servidor em inova-«o e tecnol ogia ©por
constante renovacao da tecnologia empregada.

Por fim, pudemos alcangamos o objetivo que neste més era ter um estoque
de computadores e ficamos muito proximos em realizar a receita de vendas prevista.

Administrativamente, entre o més 0 e este primeiro més, poucas mudancas
ocorreram. Dentre as que foram levadas a cabo, diminuimos a capacidade fabril em
53 unidades cujo objetivo foi diminuir possivel ociosidade na producdo. Neste
mesmo sentido, optou-se por reduzir 10 unidades da forca de trabalho.

Tais movimentos mostraram-se acertados pois elevaram o preco da acao de
R$ 18,76 para R$ 22,83.

Tabela 197 Reflexos administrativos da decisdo enviada no més 0.

Computador Notebook Servidor
Salario e Encargos: 500,00 1.000,00  2.000,00
Matéria-Prima e Insumos: 650,00 700,00  1.100,00
Custo Unitario Padréo: 1.150,00 1.700,00  3.100,00
Custo Médio Padréo: 1.150,00 1.700,00  3.100,00
Uso da Capacidade Fabr.: 396,00 450,00 54,00
Saldrio Médio Mensal: 800,00
Namero de Acdes no Mercado: 500.000
Taxa de Juros para Empréstimo: 3,45
Taxa para Aplic Financeiras: 3,00
Capacidade da Fabrica: 900,00
Forca de Trabalho: 290
Horas em Greve por Trabalhador:
Valor da Acdo no Mercado ($): 2283

Fonte: Jogo Simulation

Observamos nas planilhas abaixo que acabamos o més em terceiro no
ranking geral e o valor das acfes foi o item que impulsionou a empresa para esta
colocacao, pois adotamos peso 5 neste item e tivemos o maior niumero de ordem

dos 4 objetivos neste tdpico, conseguindo 39,27 ponto.



llustrac@o 26 i Ranking ao final do més Janeiro

Objetivo Peso Numero de Ordem
Valor da Acdo no Mercado ($): 22,83 5 7.85
Capital Circulante Liguido: 837.553,50 1 7,31
Receita de Vendas: 1.124.300,00 3 2.65

Lucro Liguido do Exercicio Acumulado:  43.715,00 1

5,63
Total de Pontos

Colocagao no Periodo

Fonte: Jogo Simulation

5.3 MES FEVEREIRO

NUumero de Pontos

39.27

7,31

7.95

5,63

60,16

e
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Este periodo marcou o ultimo més no qual as informacgdes gerais de controle

e gestdo bem como de movimentacdo dos concorrentes foram de livre acesso,

passando a ter o seguinte custo:

llustragé@o 27 i Noticia sobre o custo das informacdes.

» Compra de Informagoes

A partir do Mé&s 3 (marco). a menos que o Arbitro decida de outra forma, algumas informactes
dos Relatorios terdo de ser solicitadas a priori na Folha de Decisfies e pagas de acordo com a

seguinte tabela:
. Estatisticas do Més = RS 500 por cada item
. Vendas Perdidas = R$ 1.000 por produto

. Parcelas de Mercado = R$ 10.000 por produto

1
2
3. Precos dos Concorrentes = R 2.000 por produto
4
5

. Fluxo de Caixa = RS 20.000

Fonte: Jogo Simulation

A partir deste momento, foi imperativo realizar a gestdo mais detalhada e

assertiva dos dados, buscando maximizar o controle e assertividade na tomada de

decisoes.

Inclusive, foram as decisdes tomadas neste més:
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Tabela 20 7 Decisfes realizadas no més fevereiro.

Preco de Venda|Promogéo e Propagandalnovagédo e Tecnologia Unidades a Produzir|

Computador

1.500,00

0,00

0,00

404

Notebook

2.800,00

30.000,00

20.000,00

200

Servidor

5.400,00

20.000,00

40.000,00

80

Num. de Trabalhadores

325

Salario Médio Mensal

880,00

Beneficios aos Trabalhadores

300,00

Participacao dos Trabalhadores nos Lucros

0,00

Capacidade Fabril

1.000

Empréstimo

0,00

Aplicacdo

0,00

Dividendos

0,00

Fonte: Jogo Simulation

Tal qual foi demonstrado no més anterior, continuamos perseguindo a
estratégia de realizar a produ¢cdo com base na andlise histérica da demanda do
mercado, estando sensiveis a possiveis sazonalidades.

Por este motivo, comecamos o0 més com o estoque de computadores elevado
(146 unidades) e produzimos uma quantidade maior (mais 404 unidades) do que a
necessaria para suprir ndo sO0 a previsdo de vendas do més (que era de 396
unidades) como estocar para 0 més seguinte. Destaque-se que, a previsao de
vendas ndo se confirmou, ao passo que foram realizadas vendas de apenas 299
unidades.

A respeito dessa diferenca entre a producéo, a expectativa de vendas e as
vendas efetuadas, cumpre destacar que, conforme pudemos expor em paragrafos
anteriores, sempre buscamos nos antecipar aos movimentos de mercado para
termos a certeza de conseguirmos atender o0s niveis exigidos de producdo e
demanda sem comprometer - no momento em que a tendéncia se confirmaria - o
fluxo de caixa presente.

No ramo de notebooks, tivemos uma previsdo de vendas bastante certeira
pela projecdo de 150 vendas, enquanto foram realizadas 147 (margem de erro de
apenas 3%). A producdo que foi realizada no més teve por objetivo a manutencéo
de niveis baixos de estoque de modo a ndo incorrer em custos com estocagem.

Para o nicho de servidores, a producdo (de 80 unidades) visou extrapolar a
previsdo de vendas (de 78 unidades) de modo que ndo sofressemos perdas em
vendas por indisponibilidade de unidades como havia ocorrido no més anterior.

Todavia, as vendas realizadas foram de apenas 49 unidades. Graficamente:
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Tabela 21 7 Controle de estoque, volume produzido, vendas previstas X realizadas, receita

previstaXrealizada no més Fevereiro.

Fevereiro Estoque inicial | Volume Produzido Previsio vendas Venda Real Erro Receita
Computador 146 404 395 154 R$ 1.500,00 299 24% | RS 594.000,00 Receita ] ]
- Receita Realizada
Motebook 37 200 150 87 R$ 2.800,00 147 2% RS 420.000,00 Pravista
Servidor 0 80 78 ] R$ 5.400,00 43 37% | R$421.200,00 |R$ 1.435.200,00 | RS 1.124.700,00
1000 864,6 725,3

Computador

Fonte: confeccao propria.

Tabela 22 i Variacdo da conta estoque no més fevereiro.

Estoque Incial

Notebook

Servidor

Estoque Inicial: 167.900,00 Estoque Inicial: 62.900,00 Estoque Inicial: 0,00
(+) Produzidos: 484.800,00 (+) Produzidos: 360.000,00 (+) Produzidos: 264.000,00
(-) Vendidos: 35482928 (-) Vendidos 262 303,86 (-) Vendidos: 161.700,00
Estoque Final: 297.870,72 Estoque Final: 160.596,14 Estoque Final: 102.300,00

Volume Produzido

Volume de Vendas

Vendas Perdidas

Estoque Final

Computador 146 404 299 0 251
Notebook 37 200 147 0 90
Servidor 0 80 49 0 31

Fonte: Jogo Simulation

A estratégia de producdo descrita teve reflexo na folha de pagamentos e

salarios, de modo que todos os produtos sofreram aumento nos seus custos de
producéo pela rubrica salario e encargos. Esta rubrica influencia diretamente o custo
unitario padréo que, por conseguinte, teve um reajuste na mesma proporcao (R$
50,00 para computadores; R$ 100,00 para notebooks e; R$ 150,00 para servidores).

Aproximando-se do més de marco cuja demanda de mercado historicamente
movimentou-se para cima, a companhia se utilizou de uma maior capacidade fabril
em relacdo ao més anterior, buscando suprir as vendas do exercicio corrente bem
como do més seguinte.

O movimento exigiu que a empresa ampliasse seu parque fabril, saltando de
900 unidades de capacidade fabril para 1000 no presente més, além da contratacao
de 29 trabalhadores para operacionalizar o aumento fabril.

Em contrapartida, o dispéndio financeiro diminuiu o retorno ao acionista no
curto prazo por meio dos dividendos, o que impactou significativamente a avaliacdo

da empresa, de modo que o valor da acao teve queda de 13,40%.



Computador|Notebook |Servidor
Saldrio e Encargos: 550,00 1.100,001 2.200.00
Matéria-Prima e Insumos: 650,00 700,00 1.100,00
Custo Unitdrio Padréo: 1.200,00 1.800,00] 3.300.00
Custo Médio Padréo: 1.186,72 1.784 38| 3.300,00
Uso da Capacidade Fabr.: 404,00 500,00 96,00
Salario Medio Mensal: 880,00
Nimero de Acbes no Mercado: 500.000
Taxa de Juros para Empréstimo: 345
Taxa para Aplic Financeiras: 3.00
Capacidade da Fabrica: 1.000,00
Forca de Trabalho: 319
Horas em Greve por Trabalhador:
Valor da Acfio no Mercado (3): 19,77

Fonte: Jogo Simulation
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Tabela 2317 Reflexos administrativos da decisdo enviada no més fevereiro.

Apesar da administracdo da empresa estar convicta da estratégia adotada

para o longo prazo, a performance no periodo em relagéo aos pesos definidos e aos

demais concorrentes do jogo solapou os resultados obtidos neste més.

Além do preco da acdo, o movimento ndo permitiu um aumento significativo

na receita de vendas (indicador que teve um acréscimo de apenas R$ 400,00 no

exercicio), uma queda brusca do valor do capital circulante liquido (queda de
67,72%) e um prejuizo financeiro de R$ 23.546,14.

Objetivo

Valor da Acdo no Mercado (5):
Capital Circulante Liquido:
Receita de Vendas:

Lucro Liquido do Exercicio Acumulado:

llustragdo 28 i Ranking ao final do més Fevereiro.
Peso NOmero de Ordem

19.77

5.4 MES MARCO

on

270.292 36 1

112470000 3

-23.546,14 1

3.32

4.39

Total de Pontos

Colocagao no Periodo
Fonte: Jogo Simulation

MUmero de Pontos

16.62

4,39

2.80

o
(=]
on

31.86

8:

Neste més recebemos duas importantes noticias, descritas logo abaixo, e

iniciamos o més necessitando tomar duas decisdes importantes a respeito do leildo

de uma pequena fabrica, bem como, sobre o salario e beneficios aos trabalhadores.
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A empresa Latitude ndo entrou no leildo, pois ja havia feito um aumento da
capacidade fabril no més anterior de 900UF para 1000UF gerando um custo extra,
pensando na demanda que teria que suprir nos meses seguintes.

Em relacdo ao dissidio a empresa alterou o salario para R$880,00, pois ja
tinha um bom pacote de beneficios que haviam sendo pagos aos trabalhadores.

llustracdo 29 i Noticia sobre leildo de fabrica.
» Fabrica vai a leilao em abril

Os donos de uma pequena fabrica antiga que esta paralisada ha alguns meses resolveram
colocar a empresa a venda. I1sso significa que, tanto os equipamentos como toda a equipe que
ainda ndo havia sido desligada da empresa, serdo colocados a disposicdo de eventuais
interessados na compra. Para valorizarem o que ainda Ihes resta de patriménio, os donos
resolveram fazer um leildo. O lance minimo & de RS 180.000. © vencedor do leildo levara 180
Unidades Fabris (UFs) e 60 trabalhadores. A empresa interessada fera de dar o lance em reais
na Folha de Decisdo do Més 4 (abril). © pagamento & a vista e imediato, ou seja, o
pagamento/desembolso sera realizado neste mesmo més de abril. Entretanto, a forga de
trabalho e as maquinas estardo disponiveis apenas no més seguinte a compra, maio, para serem
usadas pela empresa vencedora.

Em caso de empate de lances, a empresa com maior Capital Circulante Liquido sera declarada
vencedora. Em caso de novo empate, serd usado um sorteio para definir o vencedor.

Fonte: Jogo Simulation

llustracé@o 30 i Noticia sobre dissidio coletivo
» Dissidio Coletivo

O dissidio da categoria dos trabalhadores do Computadores ja esta marcado para o Més 5
(maio). Orlando Pizzolato, Presidente do Sindicato, alega que devido a falta de sensibilidade das
Diretorias anteriores o Sindicato teve de recorrer a Justica do Trabalho. Entretanto, ele gostaria
de se dirigir aos novos Diretores solicitando que antecipassem a implementacdo em suas
empresas, ja agora neste més, dos aumentos que certamente serdo concedidos pelos Juizes em
maio. Ele gostaria de ver um maior engajamento das novas Diretorias nas necessidades dos
seus trabalhadores. O pleito do Sindicato dos Trabalhadores &: salario de R$ 1.200,00,
beneficios de R$ 150,00 por trabalhador e participacdo de 10% nos lucros da empresa.

Fonte: Jogo Simulation

Na planilha abaixo temos a decisdo do més de marc¢o enviada pela empresa:
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Tabela 24 7 Decisbes realizadas no més marco.

Fonte: Jogo Simulation

Como nos meses anteriores planejamos um estoque dos produtos para
atender a demanda deste més, calculado através da demanda histérica e da média
dos ultimos 4 meses, observamos atraveés dos graficos abaixo que as vendas ainda
superaram a previsao que haviamos feito, elevando bastante a receita neste més e
mesmo com um estoque alto em todos os produtos ainda perdemos 3 vendas nos
servidores.

Tabela 251 Controle de estoque, volume produzido, vendas previstas X realizadas, receita
previstaXrealizada no més Marco.

Fonte: confecgéo propria.

Tabela 26 1 Variagdo da conta estoque no més marco.

Fonte: Jogo Simulation

No presente periodo, poucos ajustes administrativos aconteceram. Tivemos
um aumento do custo médio padrdo causando e uma readequacao entre 0s
produtos para utilizacdo da capacidade fabril em razédo dos produtos produzidos.

Externamente, uma vez que encerramos o0 periodo anterior em prejuizo,
ocorreu uma movimentacdo de alta na taxa de juros para empréstimo, subindo
0,12%.


































































