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Resumo 

  

 Trata-se de trabalho de conclusão do curso de Master Business 

Administration em Gestão Estratégica de Empresas, com o escopo de analisar 

estrategicamente os resultados obtidos com as decisões tomadas na simulação de 

um ambiente de negócios controlado, enquanto acadêmico da disciplina de Jogos de 

Negócios, 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 

verificação das consequências das decisões tomadas coletivamente com as demais 

áreas de negócios, contornar obstáculos externos ao negócio como, por exemplo, 

dissídios de categoria, racionamento de energia e desvalorização da moeda. 

  

  

Palavras Chave: Jogos de Negócios. Planejamento Estratégico. SWOT. Simulação. 

Empreendedor. Decisão. 
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1  INTRODUÇÃO 

 O presente estudo tem por escopo realizar a análise das consequências 

estratégicas tomadas pela equipe que formou a diretoria da empresa hipotética 

Latitude durante a realização da disciplina de Jogos de Negócios, do curso de MBA 

em Gestão Estratégica de Empresas da Fundação Getúlio Vargas. 

 Tal disciplina expõe seus acadêmicos a adotar uma dentre quatro posições 

de diretoria executiva dentro da empresa lhes permitindo, por intermédio de uma 

ferramenta chamada jogo simulation, tomar decisões estratégicas para 

movimentação da companhia e analisar as consequências dessas decisões. 

 Concluído o período de análise, o presente trabalho analisará a performance 

das decisões formalizadas, seus efeitos dentro da empresa e a capacidade do time 

de executivos em implementar a estratégia combinada. 

 Para isso, será explicado, em linhas gerais, as regras do jogo, passando 

pelas áreas internas do negócio e sua constituição, a metodologia adotada para se 

chegar na definição estratégica do corpo executivo para, na sequencia, apresentar 

os resultados obtidos e, ao fim analisá-los. 

Encerrado o estudo deste histórico, encontrar-se-á ao final deste trabalho os 

aprendizados obtidos com a simulação bem como recomendações para a 

perenidade da empresa.  
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2  REFERENCIAL TEÓRICO 

2.1  BUSINESS GAME 

Jogo de Negócios (Business Game) é uma disciplina dentro do curso de 

MBA em Gestão Estratégica de Empresas da Fundação Getúlio Vargas (FGV) que 

se utiliza de uma ferramenta eletrônica chamada ñSimulationò, utilizada para 

treinamento na área de gestão, cuja intenção é a de proporcionar uma experiência 

próxima a real, analisando as consequências das decisões gerenciais e 

administrativas em um ambiente mercadológico hipoteticamente criado. 

A história desta ferramenta remete a década de 50, utilizada para realização 

de treinamentos de guerra pelos militares. Desde então, diversos pesquisadores 

acadêmicos vem se debruçando na busca de aprimorar a experiência do usuário, 

incrementando a plataforma para que as condicionantes do simulador se aproximem 

cada vez mais da realidade. 

Metodologicamente, foi realizada a divisão dos acadêmicos em 8 equipes 

que, por sua vez, representam 8 empresas, tendo a disposição os mesmos 

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

2.2  PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO 

 

O planejamento estrat®gico, segundo Kotler (2000),  ñ® um processo gerencial 

de desenvolver e manter um ajuste viável entre os objetivos, as habilidades e os 

recursos de uma organização e as oportunidades de um mercado em constante 

mudan­a.ò  
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Através do processo cíclico de operacionalização do planejamento 

estratégico, são realizados os ajustes necessários para garantir a competitividade da 

empresa no mercado, a contínua melhoria dos seus processos produtivos, bem 

como o follow up dos indicadores de desempenho do negócio 

Por este motivo, planejar estrategicamente o comportamento empresarial, seu 

mercado e concorrentes é fundamental para a adoção das melhores práticas 

administrativas. 

A decorrência do planejamento estratégico é a própria gestão 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 utilização do modelo de gestão estratégica leva a empresa a realizar um 
diagnóstico situacional, destacando oportunidades e ameaças, bem como 
forças e fraquezas, a fim de cruzar estas realidades e descobrir suas inter-
relações. 
A partir desse processo de ñautocritica organizacionalò a empresa 
encontrará plenas condições de direcionar seu foco para o estabelecimento 
de visão de futuro, missão organizacional, desafios estratégicos e 
estratégias gerais que nortearão os rumos do negócio para o curto, médio e 
longo prazos.  
[...] Dessa forma, os processos e os investimentos serão realizados de 
maneira mais organizada, racional e profissional, contribuindo para redução 
do grau de incerteza e para o alcance de melhores resultados.

1
 

2.3 A EMPRESA 

Trata-se de atividade empresarial no seguimento de  tecnologia cujo ramo de 

atuação abrange demandas do usuário comum e corporativo realizando a produção 

e venda de: a) computadores, já consolidado e de demanda estável, atendendo ao 

usuário comum; b) notebook, cujo crescimento da demanda é 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 é mínima de novos entrantes buscarem 

formas de ingressar neste mercado. Todavia, trata-se de um nicho extremamente 

sensível às políticas de promoção e propaganda, inovações tecnológicas, bem como 

                                                
1
 CORDEIRO, João V. B. M.; RIBEIRO, Renato V. Gestão da Empresa. Coleção Gestão 

Empresarial. Economia Empresarial. Curitiba: Associação Franciscana de Ensino Senhor Bom Jesus, 
2002. p. 3.  
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a adoção de produtos substitutos afetarem o mercado presente (a título de exemplo, 

cite-se o mercado de tablets que pode vir a afetar o mercado de notebooks)  

Por isso, as práticas de marketing estiveram influenciadas tanto pela situação 

geral quanto pela sazonalidade pois o mercado é sensível aos preços praticados, 

volume e qualidade dos produtos oferecidos, bem como gastos com promoção 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 operações 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 ÁREAS DA EMPRESA 

2.4.1 Gestão de Recursos Humanos 

O contingente humano na produção fabril atual é de 300 pessoas, cada uma 

trabalhando 160 horas mensais. Portanto, o número de homens horas disponível 

para a produção é de 48.000 homens horas (isto é, 300 x 160).  

O salário médio é de R$ 800 mensais, sendo que o custo para a empresa é o 

dobro deste valor, devido aos encargos trabalhistas. Em termos práticos, o gasto 

médio por hora trabalhada é de R$ 10 [(800 x 2)/160], inclusive se não houver o que 

produzir. 

A política salarial determina que os salários poderão sofrer acréscimos 

livremente mas nunca poderão ser reduzidos. A única hipótese de não haver o 

pagamento de algum valor combinado com os trabalhadores diz respeito a 

participação nos lucros, apenas quando, no fechamento do período financeiro, a 

empresa não atingi-lo. 

A divisão da força de trabalho para produzir observa os seguintes requisitos, 

conforme cada tipo de produto: a) a produção de um computador exige 50 horas de 

trabalho produtivo; b) um notebook demanda 100 horas e, c) um servidor 200 horas.  

Caso sejam necessárias mais horas que as disponíveis pela força de 

trabalho, estes trabalhadores farão horas extras ao custo adicional de R$ 3 (já 

incluídos os encargos), não sendo possível exceder 32 horas/mês, ou seja, 20% do 

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

relação ao quadro de funcionários. 

Tabela 1 ï Variação da quantidade de funcionário durante os meses simulados. 

 

Fonte: confecção própria. 

2.4.2 Gestão da Produção 

2.4.2.1 Capacidade Inicial 

A capacidade fabril inicial da empresa é de 900 unidades fabris/mês, com 

custo de implantação de R$ 4,5 milhões. Este investimento sofre depreciação 

contábil à taxa de 0,8% ao mês (aproximadamente 10% ao ano). Para o montante 

investido (R$ 4,5 milhões), este valor equivale a R$ 36.000 contabilizados sob o 

título de Depreciação no Demonstrativo de Resultados. 

Existe a depreciação contábil, que ocorre ao final de cada mês, bem como a 

depreciação física da fábrica, que afetam a capacidade fabril do próximo mês, a não 

ser que sejam feitos reinvestimentos em máquinas. Nos meses que não são feitos 

tais reinvestimentos ocorre a redução da capacidade instalada da fábrica, implicando 

em 0,8% a menos ao mês, que corresponde a taxa de depreciação. 

É possível ampliar a capacidade fabril, ao custo de R$ 5.000 por unidade 

adicional de capacidade mensal. Não é possível a venda da capacidade fabril. 

Se necessário, até 20% da capacidade fabril pode ser realizada através do 

aluguel de máquinas, de forma terceirizada, isto é, produção com pessoal próprio 

em instalações 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 poderão ser utilizadas em máquinas terceirizadas. 
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O uso da capacidade fabril varia de acordo com o produto, conforme os 

seguintes valores:  

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

PRODUTO 
QUANTIDADE DE UNIDADE 

FABRIL PARA PRODUÇÃO 

COMPUTADOR 1,0 

NOTEBOOK 2,5 

SERVIDOR 1,2 

Fonte: confecção própria. 

Na tabela abaixo observa-se o comportamento da demanda real e prevista 

em relação a capacidade fabril da empresa, bem como quanto a sua expansão.  

Planejamos um aumento da capacidade gradativa visando atender a variação 

da demanda conforme movimentos históricos de períodos passados, acreditando 

que o mercado se comportaria de modo similar.  

Tabela 3 ï Análise da variação demanda prevista X real em função da capacidade mensal  

 

Fonte: confecção própria. 

2.4.2.2 Insumos, Matéria Prima e Fornecedores 

O custo de insumos por equipamento produzido é de R$ 650 para 

computadores, R$ 700 para notebooks e R$ 1.100 para servidores. Não haveria 

qualquer dificuldade no fornecimento destes insumos até o presente momento pois o 

mercado oferece diversas opções entre fornecedores de médio e grande porte que 
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garantem insumos de fácil acesso e especificação conhecida, de modo que não é 

esperado alteração de preço ou sua escassez. 

2.4.3 Gestão de Marketing e Comercialização 

2.4.3.1 Da Diretoria de Marketing e Comercialização 

 A composição de toda empresa, independente do seu ramo de atuação, carrega a 

responsabilidade de dividir as tarefas entre posições estratégicas conferidas a pessoas cuja 

capacidade técnica e prática lhes permitam desenvolver os objetivos empresariais e, como 

um corpo coeso, alinhado com as demais atividades do negócio, levar adiante a missão, 

visão e valores do companhia. 

 Mesmo que em um ambiente de simulação, foi imperioso que fosse realizada a 

divisão da empresa em áreas determinadas nas quais cada gestor pudesse avaliar os 

melhores movimentos e decisões e, colaborativamente com a expertise das demais áreas, 

definir as decisões a serem executadas. 

 Nesse sentido, embora áreas correlatas mas materialmente distintas, marketing e 

vendas tem a responsabilidade de gerar os processos de comunicação entre empresa e 

cliente para que este concretize o processo de compra. 

 Notadamente para esta §rea, Philip Kotler entende que ño marketing ® a arte de 

encontrar e desenvolver oportunidades, lucra a partir delas.ò2  Mas é lógico que o momento 

sócio cultural vivido impacta diretamente no modo de atua­«o desta pasta. Isso porqu°, ños 

clientes estão se tornando mais sofisticados em seu conhecimento de produtos e serviços, e 

das novas tecnologias que emergem continuamente no mercadoò.3 

 Pelo exposto, é o escopo da atividade da Diretoria de marketing é: i) desenvolver o 

marketing estratégico, buscando soluções que compreendam, criem, comuniquem 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 tático, ter a capacidade e flexibilidade necessárias para desenvolver inteligência de 

mercado e (re)aplicá-la para toda estrutura do negócio, projetando o mix de produtos 

alinhado com as necessidades destes de modo a conquistar, manter e cultivar sua carteira; 

c) ser administrador das ações estratégicas e táticas, mensurando o que de fato é mais 

eficiente de modo a promovê-las bem como cortar as menos eficientes. 

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

política de investimentos em promoção e propaganda.  

                                                
2
 KOTLER, Philip. Marketing para o século XXI: como criar, conquistar e dominar mercados. São 

Paulo: Agir, 2009. p. 56. 
3
 HOPKINS, Tom. Vendas em tempos de crise: como gerar resultados quando ninguém está 

comprando. Rio de Janeiro: Best Business, 2015. p. 26. 
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 Paralelamente, foi de responsabilidade desta cadeira as definições tomadas quanto 

aos preços cobrados por cada linha de negócios enquanto Diretoria de vendas. 

 Nesse sentido, o alinhamento com os demais setores foi basilar na medida em que 

tornou possível, de um lado, observar externamente qual era a previsão de vendas a ser 

realizada para, com estas informações, comunicar internamente a decisão para que a 

produção fosse gerada seguindo os limites financeiros e, por fim, entregar os produtos ao 

mercado. 

 Vale uma última observação sobre a junção das diretorias de marketing e vendas. 

Trabalhando no ramo de tecnologia, a inovação 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 inovação e lançamento de novos 

produtos frente a concorrencia torna-se imprescindível.  

 E é por isso que, sendo a força de vendas o elo que une o ambiente interno ao 

externo, que possui o contato final com o cliente, não há outra equipe que possua melhor 

percepção de mercado. 

 Ocorre, todavia, que muitas vezes estas percepções de mercado não são 

aproveitadas para o lançamento de novos produtos. Para Kotler, eis os motivos pelos quais 

isso acontece: 

 

As empresas se baseiam em diversas fontes para buscar novas ideias. Por 
exemplo, esperam que suas equipes de vendas deem ouvidos às 
necessidades dos clientes, trazendo estas informações para suas 
respectivas empresas. No entanto, existem três problemas. Primeiro, os 
vendedores estão sempre muito ocupados e não demonstram a tendência 
de usar seu tempo para relatar novas ideias de produtos ou serviços. Em 
segundo lugar, em geral, eles não sabem para quem transmitir essas ideias, 
além do gerente de vendas. Em terceiro lugar, os vendedores poucas vezes 
serão recompensados financeiramente por trazer ideias para empresa.

4
  

 

 Esta observação serve como alerta para a atuação neste ramo cujas mudanças5 acontecem 

de modo muito mais veloz do que em outros seguimentos.   

                                                
4
 KOTLER, Philip. Marketing para o século XXI: como criar, conquistar e dominar mercados. São 

Paulo: Agir, 2009. p. 64. 
5
 Daniel Burrus, consultor norte-americano que vem aconselhando empresas de tecnologia a mais de 

30 anos, destaca 8 vertentes que são responsáveis pela revolução no setor: i) desmaterialização; ii) 
tornar-se virtual; iii) mobilidade; iv) produtos inteligentes; v) redes de comunicação; vi) interatividade; 
vii) globalização; viii) convergência. Estes itens são os modeladores da atual revolução tecnológica 
que promove e incrementa a venda dos produtos oferecidos pela empresa Latitude. Ainda, o autor 
destaca que estas vertentes tem sido aceleradas por três avanços sistemáticos no ambiente de 
tecnologia de modo que, somados, serão responsáveis por dar nova cara ao mundo: a) poder de 
processamento; b) largura de banda; c) capacidade de armazenamento. In BURRUS, Daniel., MANN, 
David J. O Futuro como um bom negócio: Como as percepções certas sobre o futuro determinam 
oportunidades únicas de negócios. Rio de Janeiro: Elsevier, 2011. Pgs. 48 a 70.   
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2.4.3.2 Análise de Mercado 

  O mercado em questão se mantém sem grandes distorções, de modo 

que no fechamento de dezembro todos os competidores mantinham seus preços 

idênticos e excessivamente altos, a saber: 

Tabela 4 ï Preços praticados por produto 

Computadores R$1.500,00 

Notebooks R$2.800,00 

Servidores R$5.000,00 

Fonte: confecção própria. 

2.4.3.3 Custos da Produção 

Ilustração 1 ï Método de cálculo do custo unitário padrão por produto. 

 
Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negócios. 

Em caso de ociosidade na mão de obra ou custos com horas extras, tais 

fatores serão avaliados e seus custos equivalentes serão devidamente adicionados 

e levados diretamente a Lucros e Perdas no Demonstrativo de Resultados, na 

rubrica Mão de Obra Ociosa ou na rubrica Custo com Horas Extras, 

respectivamente.  

2.4.3.4 Propaganda e Comercialização 

  O valor dispensado no início do jogo para propaganda e promoção foi 

de R$ 100.000,00 para computadores, R$ 50.000,00 para notebooks e R$  

20.000,00 para servidores. Investimento entendido como razoável para o objetivo de 

assumir relevância no mercado e competitividade, bem como uma alavancar as 

vendas desde o início do ano. 

 

2.4.3.5 Gastos com Inovação Tecnológica 

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

computadores e notebooks e de R$ 10.000,00 para servidores. 
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  Todavia, é sabido que a demanda é fortemente influenciada pela 

capacidade tecnológica e aperfeiçoamento do produto, sobretudo em qualidade e 

aparência. Por isso, estes gastos tem um retorno maior que a promoção e a 

propaganda, tendo o efeito reverso em caso de desinvestimentos nesta área. 

Considerando a alta velocidade de mudança dentro do mercado de tecnologia e a 

forte concorrência, as vendas estão diretamente ligadas às inovações de seus 

produtos dentro desse mercado, tornando imperioso a manutenção constante dos 

investimentos nesta rubrica para não perder ofertar ao mercado produtos obsoletos 

em comparação com os demais. 

2.4.4 Gestão Financeira 

2.4.4.1 Empréstimos e Aplicações 

Os empréstimos bancários serão fornecidos pelo prazo de um mês. Caso a 

empresa necessite ou deseje renová-los, deverá solicitar a cada novo período, 

observando a respectiva taxa de juros do mês corrente, que pode variar de 3,45% a 

4,5%, a depender do endividamento da empresa em relação ao seu Patrimônio 

Liquido.  

Ademais, estará disponível o crédito rotativo, cuja taxa é de 6% e cobrada no 

mês seguinte a solicitação. 

O nível de endividamento da companhia é medido pela formula: empréstimos 

+ crédito rotativo - caixa - aplicações financeiras. Caso o valor obtido seja nulo, a 

taxa será de 3,5%. Caso seja positivo a taxa variará até chegar a 4,5% quanto mais 

próximo for o grau de endividamento da companhia até chegar em 50%.  

Em contrapartida, é permitida aplicação financeira, cujo valor devem ser 

registrados mensalmente na Folha de Decisões, cujo valor máximo é o patrimônio 

liquido do mês anterior.  

A taxa de retorno destes investimentos variará de acordo com as conjunturas 

econômicas do ambiente de negócios, partindo neste momento de 3%.  

No caso do registro de determinada aplicação financeira sem o respectivo 

caixa, o simulador realiza o empréstimo necessário para cobrir a ordem de 

investimento mas compensa o movimento pela cobrança do montante no mês 

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 sustentável do negócio, buscando antecipar eventuais 

investimentos na ampliação do parque fabril antes da efetiva necessidade de 

produção para que, quando demandado, não fossem encontradas surpresas com a 

gestão do caixa obrigando, por consequência, a adoção do crédito rotativo. 

2.4.4.2 Distribuição de Dividendos 

A distribuição de dividendos é livre, podendo ocorrer em qualquer mês desde 

que a empresa obtenha lucro acumulado suficiente para o volume a ser distribuído, 

sendo pagos no mês em que são declarados. A empresa Latitude tem como 

premissa distribuir dividendos a seus acionistas como forma de bonificação por seus 

investimentos. 

2.4.4.3 Valor da Ação 

O preço de mercado das ações é o reflexo macro da visão do mesmo em 

relação ao futuro da empresa: quanto mais promissora no mercado for a companhia 

maior será sua valoração. O mercado tende a valorizar empresas com lucros e 

dividendos estáveis em detrimento das oscilantes e imprevisíveis, pois trazem maior 

confiabilidade. A empresa iniciou o jogo com 500.000 ações a um valor de R$18,76 

em dezembro do ano anterior. 

Foi decisão da equipe atribuir o maior peso a este quesito por entender que 

uma empresa com valor alto de ações significa sua capacidade em dar o retorno 

adequado ao capital investido pelo acionistas como consequência natural da 

absorção da confiança 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 não poderiam faltar 

produtos para atender a demanda e tivemos que estudar preços competitivos no 

mercado, pois a receita de vendas é o somatório de todas as receitas advindas de 

todos os produtos vendidos que são oferecidos pela fábrica independente de sua 

margem de lucro. 
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2.4.4.5 Capital Circulante Líquido 

 É a diferença entre os ativos e passivos circulantes da empresa, ou seja é o 

capital disponível e está diretamente ligada à liquidez da empresa: quanto maior for 

o capital circulante líquido da empresa, menor será seu risco de insolvência. O 

correto dimensionamento da necessidade de capital de giro a ser investido no 

negócio é um dos maiores desafios do administrador financeiro, pois um elevado 

volume de capital de giro irá desviar recursos financeiros que poderiam ser 

aplicados nos ativos permanentes da empresa. 

Porém um capital de giro muito reduzido restringirá a capacidade de operação 

e de vendas da empresa.  

2.4.4.6 Lucro Total 

 É o somatório de todo lucro obtido durante toda a simulação. A empresa 

Latitude adotou como estratégia focar na receita de vendas e valor da ação, portanto 

este quesito também ficou com um baixo peso dentro da estratégia, não tendo um 

forte impacto no ranking para a empresa. 

2.5 COMPRA DE INFORMAÇÕES 

 Tornando a experiência ainda mais realista, a partir do terceiro mês de 

atividade, diversas informações que eram de livre apreciação das equipes passaram 

a ser escondidas de modo que, para ter acesso era necessário fazer um 

desembolso de caixa para cada informação comprada, observando valores que 

gravitavam entre R$ 500,00 para as estatísticas do mês até R$20.000,00 para 

verificar o seu próprio fluxo de caixa.  

2.6 FOLHA DE DECISÕES 

Antes do inicio do período, toda empresa deve apresentar a Folha de 

Decisões, com os seguintes objetivos: Preço de Venda (por produto), Propaganda e 

Promoção (por produto), Pesquisa e Desenvolvimento (por produto), Unidade a 

Produzir (por produto), Número de Trabalhadores, Salário Médio Mensal, Beneficio 

aos Trabalhadores, Participação (%) dos Trabalhadores nos Lucros, Capacidade de 

Máquina, Empréstimos, Aplicações 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 ação estará inserido e 

deve ser realizada ao menos uma vez por ano, executando sempre os ajustes 

necessários para o bom desempenho do négocio. 

Na figura abaixo mostramos o significado da sigla SWOT, mostrando que ao 

analisarmos Forças e Fraquezas estaremos nos referindo a variantes internas da 

empresa, enquanto que a análise das ameaças e oportunidades se referem as 

variantes externas. 

Ilustração 2 ï Matriz SWOT. 

 
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 5 ï Tabela SWOT da empresa Latitude 

Forças 

 
 

Previsibilidade no atendimento da 
demanda 

Mercado em ascenção 

Preços competitivos 

Mão de obra barata e não especializada 

Rápido retorno do capital investido.  

Fraquezas 

 

Situação mercadológica pouco 
conhecida. 

Realocação de funcionários e insumos 
em função da sazonalidade. 

Compra Esporádica, difícil de fidelizar o 
cliente. 

Baixa recorrência de aquisição pelo 
mesmo cliente. 

Necessidade constante de inovação 

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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Oportunidade  

 

Não há novos entrantes 

Cadeia de Suprimentos Estável 

Capacidade do Mercado em Expandir 

Mercado e concorrentes conhecidos 

Ameaças 

 

Concorrência pelo custo 

Produto substituto do notebook  

Quantidade de concorrentes 

Sazonalidade 

Volatilidade 

Fonte: confecção própria. 

3.2 CINCO FORÇAS DE PORTER 

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

modelo das Cinco Forças de Porter destina-se à análise da competição 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: 

Ilustração 3 ï As 5 forças de Porter. 

 
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 Missão 

Ser reconhecida pelo seu mercado consumidor pela qualidade superior do 

produto que comercializa, aliando inovação e preços competitivos objetivando a 

sustentabilidade financeira do negócio e a geração de valor para o acionista. 

3.3.2 Visão 

Estabelecida a estratégia empresarial e solidificada pela missão declarada, 

restou por exteriorizada a seguinte visão: 

Ser reconhecida em seu segmento como a empresa de maior percepção de 

valor entregue aos seus acionistas avaliado pelo valor de sua ação, disponibilizando 

ao mercado soluções tecnológicas em computadores, notebooks e servidores de 

precificação abaixo da concorrência, potencializando sua capacidade de geração de 

receita em vendas. 

3.3.3 Valores 

Assertividade e planejamento 

 Ser assertivo na execução da estratégia com base nas análises históricas da 

demanda do mercado. 

Entregar ao consumidor produtos com qualidade superior 

Ser reconhecido pelo consumidor como uma empresa com produtos de alto 

valor agregado. 

Valorização do trabalhador e de sua família 

Garantir a força de trabalho da companhia boas condições para seu trabalho 

para manutenção dos seus lares. 

Pautar-se por elevados parâmetros de responsabilidade social e ambiental 

Enquanto agente formador de opinião, agir proativamente para um futuro 

sustentável.  

Meritocracia 

Garantir que os talentos possam crescer dentro da companhia com a 

velocidade compatível com sua ambição e competência. 

Visão de longo prazo  

A perenidade do negócio é norma fundamental na execução cotidiana.  



22 
 

3.3.4 Modelo de Negócios 

Cumprido tal passo basilar para o desenvolvimento de longo prazo da 

companhia, o modelo de negócios adotado pela empresa tem por foco o controle 

rigoroso da produção e, por consequência, de estoque, realizando um estudo 

minimalista do histórico de demanda dos mercados em que atua, posicionando-se 

previamente aos movimentos de mercado para ter a capacidade interna de produção 

necessária a venda correspondente do período. 

Tal movimento terá por objetivo a maximização do capital utilizado, 

diminuindo os custos necessários para implementação das modificações requeridas 

e aumentando com isso as margens de vendas dos produtos.  

Ao longo do tempo, a empresa focará na minimização dos custos para 

produção de computadores e notebooks em uma estratégia muito alinhada com a 

possibilidade de se aumentar as receitas pela sua capacidade superior em relação a 

concorrência para atendimento da demanda. 

No que diz respeito ao mercado de servidores, a estratégia de captação de 

valor se inverte, no sentido de que serão realizados investimentos em inovação e 

publicidade maiores que para os demais produtos com o objetivo de entregar um 

produto com maior valor agregado e, consequentemente, maiores preços e margens 

de lucratividade. 

3.4 DEFINIÇÃO DE PESOS E OBJETIVOS 

Com a análise da matriz SWOT e o planejamento estratégico inicial traçados 

definimos que nosso principal objetivo estaria focado num primeiro momento na 

receita de vendas e na distribuição de dividendos aos acionistas como forma de 

buscar motivação e valoração da empresa no mercado. Adotamos, portanto os 

pesos de acordo com a tabela abaixo: 

Tabela 6 ï Distribuição de pesos conforme regras da simulação. 

Item Peso 

Valor da Ação no Mercado 5 

Capital Circulante Líquido 1 

Receita de Vendas 3 
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Lucro Total 1 

Fonte: confecção própria. 

3.5 ESTRATÉGIA ADOTADA 

3.5.1 Produto 

3.5.1.1 Estratégia utilizada para Computador 

Ilustração 4 ï Exemplo de computador. 

 

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

Em função do computador já ser um produto consolidado no mercado e de 

demanda estável, não fizemos investimento em Inovação e Tecnologia, tentando 

sempre manter um baixo investimento em propaganda, mesmo assim tentando 

aumentar o marketshare sem sermos agressivos com o preço. Tentamos nos 

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

3.5.1.2 Estratégia Utilizada para Notebook 

Ilustração 5 ï Exemplo de notebook. 
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É um produto considerado de crescimento ainda recente e muito atraente ao 

ambiente corporativo. Nossa estratégia foi de ser levemente mais agressivo em 

preço, inicialmente realizando um alto investimento em promoção e propaganda mas 

sem foco em marketshare e tampouco em rentabilidade. 

3.5.1.3 Estratégia utilizada para Servidor 

Ilustração 6 ï Exemplo de servidor 

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

Ilustração 7 ï Funcionalidade de um servidor. 

        

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

Dentre os três produtos da linha de produção, este foi o que realizamos os 

maiores investimentos em tecnologia e inovação para apresentar um item 

compatível com a modernização exigida, mantendo-o atualizado e com diferencial 

competitivo frente aos concorrentes, buscando claramente alavancar as vendas. 

Aliada a esta estratégia, decidimos pela realização de alto investimento em 

propaganda, sem tornarmo-nos agressivos em relação ao preço de venda. 

3.5.2 Preços 

A definição dos preços de venda não precisava observar teto ou piso. 

Baseado nos dados unitários de custo fornecidos, a estratégia foi competir em 

preço focando no servidor e no computador de forma que não 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 o preço 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 preço médio por não estar 

alinhado com o foco principal do negócio e; c) o servidor, por ser um produto em 

ascensão, apesar de seu alto custo de produção, acompanhamos a tendência do 

mercado quanto à seus preços por trazer boa margem de lucratividade, optando por 

seu aumento quando a demanda histórica de mercado tendia claramente para 

aumento.   

3.5.3 Estoques 

 A empresa Latitude manteve um aumento constante da capacidade fabril para 

que 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 não faltassem produtos. O custo para manter esse estoque 

compensava pois a outra opção acarretaria em grandes alterações na capacidade 

de produção de um mês para outro, necessitando de saídas elevadas de caixa tanto 

para fábrica quanto para a folha salarial. 

Ilustração 8 ï Variação do estoque de computadores durante o período simulado. 

 
Fonte: Jogo Simulation. 

Observamos pela tabela acima que, para o produto computador, no mês 02 

foi necessário um estoque grande para suprir a demanda seguinte e no mês 06 

também foi preciso um estoque acentuado para novamente suprir demanda nos 

meses seguintes.   
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Ilustração 9 ï Variação do estoque de notebooks durante o período simulado. 

 
Fonte: Jogo Simulation. 

 Para a linha de notebooks, decidimos por realizar a estocagem no segundo 

mês para garantir que seria possível atender a demanda história daquele momento. 

Ademais, fica evidente que, pela não priorização da produção de notebooks, estes 

tiveram seu estoque significativamente reduzido de modo que a produção se limitava 

a atender a demanda projetada. 

Ilustração 10 ï Variação do estoque de servidores durante o período simulado. 

 

Fonte: Jogo Simulation. 

Para o servidor, segundo a tabela acima, necessitamos de um estoque 

acentuado no mês 6 para suprir as vendas seguintes. Como o servidor é um produto 

caro, porém em ascensão, a empresa resolveu investir na capacidade de produção 

para que não faltasse produto, gerando sempre uma receita considerável para a 

empresa.  
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3.5.4 Remuneração 

3.5.4.1 Número de trabalhadores 

Uma das primeiras atividades da equipe foi analisar a variação da 

demanda/sazonalidade de anos anteriores. Após esse estudo, variamos a mão de 

obra de acordo com nossa previsão de vendas. 

3.5.4.2 Salário Médio Mensal 

Não tivemos uma estratégia especifica para o salário, variamos conforme 

necessidades externas ou acompanhamento das práticas de mercado. 

3.5.4.3 Benefício aos Trabalhadores 

A partir do primeiro mês decidimos distribuir benefícios aos funcionários com 

o objetivo de evitar qualquer problema com o sindicato e garantir a percepção 

superior da qualidade do produto.  

Sobre o movimento do sindicato, com o passar do tempo a tática mostrou-se 

adequada na medida em que, quando ocorreu uma ameaça de greve, nossa 

empresa já estava adaptada à demanda apresentada (pela soma entre benefícios e 

salários). 

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 previsão de vendas. 

3.5.6 Distribuição de Dividendos 

Decidimos distribuir dividendos buscando sempre aumentar o valor das ações 

e atrair novos investimentos, especialmente os coorporativos que buscam empresas 

sólidas e estruturadas. 

3.6 ORGANOGRAMA 
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Ilustração 11 ï Organograma da Diretoria 

 
Fonte: confecção própria. 

4 APRESENTAÇÃO DOS RESULTADOS 

4.1 GESTÃO DA PRODUÇÃO E RECURSOS HUMANOS 

4.1.1 Capacidade da empresa 

4.1.1.1 Análise Demanda x Estoque 

Ilustração 12 ï Variação da demanda de computadores nos últimos 4 anos. 

  
Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negócios. 
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Ilustração 13 ï Variação da demanda de notebooks nos últimos 4 anos. 

 
Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negócios. 

Ilustração 12 ï Variação da demanda de servidores nos últimos 4 anos. 

 
Fonte: Apostila da Disciplina Jogos de Negócios. 

Ao analisar o modelo de negócio proposto no jogo de negócios e utilizando-se 

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

gráficos e tabelas acima em relação aos três produtos produzidos - computador, 

laptop e servidor - adotou a estratégia de focar em receita de vendas, como um dos 



30 
 

pontos chaves para o crescimento da empresa. Estatísticamente utilizamos a média 

dos últimos 4 meses, que eram mensalmente atualizadas, bem como a sazonalidade 

de cada produto para definirmos a produção necessária mensal, utilizando da 

capacidade produtiva disponível e buscando sempre uma ampliação da mesma. O 

referencial da empresa era fornecer um produto com qualidade, preço competitivo 

no mercado e sempre ter disponibilidade de produto em estoque para atender a 

demanda, motivo pelo qual a produção era diferente de um mês para outro de cada 

produto.  

Quando eram avistados picos de venda nos meses subsequentes 

começávamos a produção com antecedência, levando em consideração a 

capacidade produtiva da empresa e seu potencial de crescimento, para que não 

houvesse perdas significativas em vendas. Outra estratégia adotada foi um 

crescimento exponencial constante na fabricação do servidor, por demostrar 

estatisticamente ser um produto em ascensão e com valor significativo.  

Com tal decisão 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 saída financeira foi minimante 

avaliada, de onde se concluiu que perder vendas traria mais prejuízo do que pagar 

pela estocagem. 

4.1.1.2 Estoque x Produtos Vendidos 

Após a utilizar a estratégia adotada pela nossa empresa obtivemos o 

resultado conforme a tabela abaixo: 
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Tabela 7 ï Variação mensal para estoque, produção, vendas efetivas e perdidas. 

 
Fonte: confecção própria. 

 

 Analisando dados abaixo, para os computadores não obtivemos vendas 

perdidas, obtendo um nível de estoque razoavelmente aceitável, ou seja, o 

planejamento da quantidade produzida e dos estoques foram adequados. 

Ilustração 13 ï Variação do Estoque x Produtos Vendidos X Vendas perdidas  X Produção para linha 
de computador. 

 
Fonte: Jogo Simulation. 

Analisando o resultado dos Notebooks, a empresa decidiu trabalhar com um 

estoque pequeno em fun­«o da possibilidade de um novo produto ñtabletò entrar no 

mercado, buscamos ter um estoque minimo, como consequência perdemos vendas 

a partir do quinto mês. 
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Ilustração 14 ï Variação do Estoque x Produtos Vendidos X Vendas perdidas  X Produção para linha 
de notebooks. 

 
Fonte: Jogo Simulation. 

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

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

produzido e, no sexto mês, observou-se que o nível de estoque estava muito 

elevado. Por isso, foi necessário reduzir o volume produzido para não aumentar 

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

perda em vendas no oitavo mês. 

Ilustração 15 ï Variação do Estoque x Produtos Vendidos X Vendas perdidas  X Produção para linha 
de servidores. 

 
Fonte: Jogo Simulation. 

4.1.2 Recursos Humanos 

4.1.2.1 Salários, Benefícios e Participação nos Lucros 

Tabela 8 ï Variação mensal das despesas com Recursos Humanos 

 
Fonte: confecção própria. 
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 Em relação a gestão de recursos humanos, a empresa Latitude entende que 

trabalhadores satisfeitos produzem mais e melhor, motivo pelo qual desde o início 

determinou um bom valor de benefícios aos seus trabalhadores (de R$300,000, 

acima de todas as outras empresas que estavam concorrentes.  

Em relação a participação nos lucros da empresa, uma vez determinado um 

peso alto para o valor da ação de modo que tornou-se imperioso conferir o retorno 

justo ao capital investido pelo acionista, entendemos que nos primeiros meses seria 

necessário dar uma folga para o crescimento da empresa e, no momento seguinte,  

começar a distribuir lucros aos funcionários, sempre de forma linear.  

O salário também sofreu aumento gradativo pela empresa para conseguir 

manter um equilíbrio na relação gastos x receitas, acompanhando o aumento de 

mercado. 

4.2 GESTÃO DE MARKETING 

4.2.1 Produtos 

 A linha de 3 produtos trabalhados confere a gestão de marketing a 

necessidade de saber trabalhar cada um com suas particularidades. 

O computador é 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 estável. 

O notebook é o produto dentro da empresa que utiliza a maior capacidade 

fabril para ser produzido e tem um valor considerável para ser produzido, apresenta 

uma das menores margens de lucro, apesar de ser um produto sofisticado, de 

qualidade e altamente funcional, a empresa não buscou foco neste produto, 

principalmente pela possibilidade de produtos substitutos. 

O servidor é um artigo no qual pudemos identificar a demanda em forte 

expansão e, por isso, tornou-se prioridade no portfólio. Em comparação com os 

demais itens produzidos, possui elevado custo de produção mas, por outro lado, a 

capacidade fabril consumida é apenas 25% superior ao computador e 50% menor 

que do notebook, possibilitando maximização do retorno financeiro em relação aos 

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

O componente preço foi peça fundamental para estratégia competitiva da 

empresa Latitude e demandou grande alinhamento da estratégia do setor de 

marketing e vendas com as demais áreas da empresa. Neste aspecto, tivemos o 

seguinte desempenho: 

4.2.2.1 Computador 

 Sendo um produto chave para tática do negócio, foi fundamental adotar um 

preço compatível com as práticas de mercado, que pudesse proporcionar um retorno 

satisfatório em relação ao capital investido e potencializar a receita de vendas pela 

quantidade de produtos vendidos.  

 Nesta perspectiva, obtivemos o seguinte resultado: 

 Ilustração 16 ï Variação do preço de venda e seu reflexo na receita de venda para 
computadores. 

 
Fonte: Jogo Simulation. 

4.2.2.2 Notebook 

 Os preços adotados para o notebook, sendo um produto de segundo grau de 

importância na estratégia da companhia, estiveram alinhados com as perspectivas 

do mercado, sobretudo porque, para ganhar participação neste seguimento, era 

necessário investir de modo elevado e uniforme em tecnologia e inovação, enquanto 

a decisão para o este nicho foi pela concorrência no baixo custo. 

 Merece destaque que, a pequena readequação dos preços desta linha do 

mês 4 para o 5 mostraram-se claramente desvantajosas na medida em que 
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derrubaram a receita de vendas. É claro que uma conjunção de culminou neste 

movimento mas, sem dúvidas, a sensibilidade do consumidor a alterações neste 

seguimento restou evidente.  

 Observando esta premissa, foram os resultados: 

Ilustração 17 ï Variação do preço de venda e seu reflexo na receita de venda para notebooks. 

 
Fonte: Jogo Simulation. 

4.2.2.3 Servidor 

 Os preços adotados para o seguimento dos servidores tiveram como 

premissa a capacidade de absorção do mercado pelo valor percebido do produto, 

visto se tratar de um item de alto valor agregado e principalmente diferenciando-se 

pela tecnologia e inovação embarcados. Assim, a estratégia de preços adotada 

gerou o seguinte resultado: 

Ilustração 18 ï Variação do preço de venda e seu reflexo na receita de venda para servidor. 

 
Fonte: Jogo Simulation. 
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4.2.3 Propaganda e Comercialização 

4.2.3.1 Computador 

A estratégia delineada pela área de marketing e vendas para o segmento de 

computadores, tratado-se de produto com mercado consolidado e com histórico de 

vendas estável, foi em adota uma política de baixos investimentos na exposição 

deste, salvo quando o estoque ficou acima do previsto. Nossos movimentos gerão o 

seguinte gráfico: 

Ilustração 19 ï Variação do gasto com propaganda e seu reflexo na receita de venda para 
computadores. 

 
 Fonte: Jogo Simulation. 

4.2.3.2 Notebook 

 Este seguimento teve por tática iniciar a simulação fazendo investimentos em 

promoção e propaganda, porém a partir do mês 4 decidimos não mais realizar este 

investimento em função do baixo nível de estoque e possibilidade de produtos 

substitutos, gerando ao final os seguintes movimentos: 
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Ilustração 20 ï Variação do gasto com propaganda e seu reflexo na receita de venda para notebooks. 

 
Fonte: Jogo Simulation. 

4.2.3.3 Servidor 

 Tratando-se de produto com evidente crescimento de vendas e requisição de 

alto investimento tecnológico, recebeu elevados aportes de investimentos em 

promoção e propaganda para propiciar melhor receita de vendas, ao passo que os 

resultados foram:  

Ilustração 21 ï Variação do gasto com propaganda e seu reflexo na receita de venda para notebooks. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

4.2.4 Inovação Tecnológica 

 Os gastos com inovação tecnológica acompanharam as tendências de 

mercado, buscando um impacto futuro na receita de vendas, uma vez que o 
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mercado sempre procura por ñnovidadesò através de produtos sofisticados com mais 

tecnologia e qualidade com preços compatíveis com sua atratividade.  

4.2.4.1 Computador 

 Decidimos não investir em inovação tecnológica para este produto já 

apresentar uma demanda estável e de fácil acesso à população pelo seu baixo 

preço de vendas. 

Ilustração 22 ï Variação do gasto com inovação e seu reflexo na receita de venda para servidores.

 
Fonte: Jogo Simulation 

4.2.4.2 Notebook 

 Decidimos investir em inovação tecnológica no notebook em meses pontuais 

no início 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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Ilustração 23 ï Variação do gasto com inovação e seu reflexo na receita de venda para notebooks. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

4.2.4.3 Servidor 

 Sendo o Servidor um produto com crescimento de vendas progressivo, 

buscamos diferenciar nosso produto da concorrência investindo pesado em 

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

efeito, a receita de vendas. 

Ilustração 24 ï Variação do gasto com inovação e seu reflexo na receita de venda para notebooks. 

 
Fonte: Jogo Simulation 
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4.3 GESTÃO FINANCEIRA 

4.3.1 Resultados Financeiros 

4.3.1.1 D.R.E 

 O DRE - Demonstrativo de Resultados da Empresa - é um relatório gerado 

mensalmente que oferece um resumo da situação econômica da companhia e 

demonstra se houve prejuízo ou lucro. É uma poderosa ferramenta utilizada pelos 

gestores para tomada de decisões nos seus mais diversos níveis. 

 São os resultados obtidos pela empresa Latitude, cuja análise mais detalhada 

será posteriormente discorrida:  

Tabela 9 ï Demonstrativo de Resultados do Exercício para o período simulado. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

4.3.1.2 Fluxo de Caixa 

 O Fluxo de caixa refere-se ao montante de caixa recebido e gasto pela 

empresa durante um período de tempo definido. 

Nossa empresa realizou fluxo de caixa negativo em alguns meses devido a 

aplicação do plano estabelecido de antecipação de movimentos da demanda de 

modo a possibilitar a produção necessária para o atendimento do mercado 

mitigando a necessidade de recorrer a fontes externas de fabricação.  

Todavia, este movimento gerou altos investimentos na expansão da 

capacidade de produção sem que as respectivas entradas financeiras ocorressem 

no mesmo período. Como reflexo, necessitamos utilizar do crédito rotativo que 
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desencadeou efeitos negativos nas competências financeiras seguintes, conforme 

ilustrado a seguir: 

Ilustração 25 ï Fluxo de caixa no período simulado. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

4.3.1.3 Balanço da Empresa 

 O balanço patrimonial tem por finalidade apresentar a posição contábil, 

financeira e econômica de uma determinada companhia.  

Sua divisão permite a análise da movimentação de ativos, passivos e 

patrimônio liquido (diferença entre o total de ativos e o total de passivos).  

Percorridos os oito meses de simulações tracionando a estratégia 

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

Tabela10 ï Balança do empresa Latitude para o período simulado. 

 
Fonte: Jogo Simulation 
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4.3.1.4 Distribuição de Dividendos 

Enquanto indicador essencial para avaliação da empresa e da percepção de 

valor por parte do investidor, houve grande preocupação na manutenção da 

distribuição constante dos dividendos sem que fosse comprometida a 

sustentabilidade financeira da corporação.  

Apesar desta metodologia, imprevistos financeiros prejudicaram as entregas 

e, ao final, tivemos o seguinte desempenho: 

Tabela 11 ï Dividendos distribuídos 

 
Fonte: Jogo Simulation 

5 ANÁLISE DOS RESULTADOS MÊS A MÊS 

 O presente tópico tem por finalidade debruçarmo-nos sobre as consequências 

das decisões tomadas e analisarmos os dados colhidos. 

5.1 MÊS ZERO - DADOS INICIAIS 

Estes são os dados iniciais do jogo distribuidos igualmente para as 8 equipes 

participantes. Por este motivo, não há desdobramentos de decisões tomadas a 

serem avaliadas, tampouco dados diferentes dos dados gerais para serem expostos.  

Abaixo apresentamos os dados iniciais para todos os participantes: 

Tabela 12 ï Decisões realizadas no mês 0 

 
Fonte: Jogo Simulation 
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Tabela 13 ï Variação da conta estoque no mês 0 

 
Fonte: Jogo Simulation 

Tabela 14 ï Reflexos administrativos da decisão enviada no mês 0. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

Tabela 15 ï Ranking obtido no mês 0.  

 
Fonte: Jogo Simulation 

5.2 MÊS JANEIRO 

Este mês iniciamos o jogo com a notícia abaixo descrita, dos trabalhadores 

inconformados com seus salários e enviando a primeira tomada de decisões da 

empresa Latitude.  

Ilustração 26 ï Notícia a respeito dos salários dos trabalhadores. 

 
Fonte: Jogo Simulation 
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Na planilha abaixo temos a decisão do mês de janeiro enviada pela empresa: 

Tabela 16 ï Decisões realizadas no mês 0 

 
Fonte: Jogo Simulation 

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

mitigando sua perda, fizemos um planejamento da produção conforme a planilha 

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

dos últimos 4 meses, produzindo um pouco mais do que a previsão no caso do 

computador, na busca em gerar estoque para os meses de março e abril que teriam, 

pelo seu histórico, um pico de vendas. 

Tabela 17 ï Controle de estoque, volume produzido, vendas previstas X realizadas, receita 
previstaXrealizada no mês Janeiro. 

 
Fonte: confecção própria. 

Tabela 18 ï Variação da conta estoque no mês janeiro. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

Observamos que considerando os valores adotados pela empresa dos 3 

produtos conseguimos chegar muito próximos da receita de vendas prevista, 

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

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

unidades de vendas perdidas. 

Decidimos por manter o salário dos trabalhadores neste primeiro mês e 

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

- na sequencia - entrar em acordo com o sindicato. 
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Por estarmos no início do ano resolvemos investir em propaganda nos 3 

produtos para garantir as vendas para o restante do período e investimos apenas no 

servidor em inova­«o e tecnologia por ser o ñcarro chefeò da empresa e requerer 

constante renovação da tecnologia empregada.  

Por fim, pudemos alcançamos o objetivo que neste mês era ter um estoque 

de computadores e ficamos muito proximos em realizar a receita de vendas prevista. 

Administrativamente, entre o mês 0 e este primeiro mês, poucas mudanças 

ocorreram. Dentre as que foram levadas a cabo, diminuímos a capacidade fabril em 

53 unidades cujo objetivo foi diminuir possível ociosidade na produção. Neste 

mesmo sentido, optou-se por reduzir 10 unidades da força de trabalho.  

Tais movimentos mostraram-se acertados pois elevaram o preço da ação de 

R$ 18,76 para R$ 22,83. 

Tabela 19 ï Reflexos administrativos da decisão enviada no mês 0. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

Observamos nas planilhas abaixo que acabamos o mês em terceiro no 

ranking geral e o valor das ações foi o item que impulsionou a empresa para esta 

colocação, pois adotamos peso 5 neste item e tivemos o maior número de ordem 

dos 4 objetivos neste tópico, conseguindo 39,27 ponto. 
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Ilustração 26 ï Ranking ao final do mês Janeiro

 
Fonte: Jogo Simulation 

5.3 MÊS FEVEREIRO 

Este período marcou o último mês no qual as informações gerais de controle 

e gestão bem como de movimentação dos concorrentes foram de livre acesso, 

passando a ter o seguinte custo:  

Ilustração 27 ï Notícia sobre o custo das informações. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

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

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

decisões.  

Inclusive, foram as decisões tomadas neste mês:  
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Tabela 20 ï Decisões realizadas no mês fevereiro. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

Tal qual foi demonstrado no mês anterior, continuamos perseguindo a 

estratégia de realizar a produção com base na análise histórica da demanda do 

mercado, estando sensíveis a possíveis sazonalidades.  

Por este motivo, começamos o mês com o estoque de computadores elevado 

(146 unidades) e produzimos uma quantidade maior (mais 404 unidades) do que a 

necessária para suprir não só a previsão de vendas do mês (que era de 396 

unidades) como estocar para o mês seguinte. Destaque-se que, a previsão de 

vendas não se confirmou, ao passo que foram realizadas vendas de apenas 299 

unidades.  

A respeito dessa diferença entre a produção, a expectativa de vendas e as 

vendas efetuadas, cumpre destacar que, conforme pudemos expor em parágrafos 

anteriores, sempre buscamos nos antecipar aos movimentos de mercado para 

termos a certeza de conseguirmos atender os níveis exigidos de produção e 

demanda sem comprometer - no momento em que a tendência se confirmaria - o 

fluxo de caixa presente. 

No ramo de notebooks, tivemos uma previsão de vendas bastante certeira 

pela projeção de 150 vendas, enquanto foram realizadas 147 (margem de erro de 

apenas 3%). A produção que foi realizada no mês teve por objetivo a manutenção 

de níveis baixos de estoque de modo a não incorrer em custos com estocagem. 

Para o nicho de servidores, a produção (de 80 unidades) visou extrapolar a 

previsão de vendas (de 78 unidades) de modo que não sofressemos perdas em 

vendas por indisponibilidade de unidades como havia ocorrido no mês anterior. 

Todavia, as vendas realizadas foram de apenas 49 unidades. Graficamente:  
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Tabela 21 ï Controle de estoque, volume produzido, vendas previstas X realizadas, receita 
previstaXrealizada no mês Fevereiro. 

 
Fonte: confecção própria. 

Tabela 22 ï Variação da conta estoque no mês fevereiro. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

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

salários, de modo que todos os produtos sofreram aumento nos seus custos de 

produção pela rubrica salário e encargos. Esta rubrica influencia diretamente o custo 

unitário padrão que, por conseguinte, teve um reajuste na mesma proporção (R$ 

50,00 para computadores; R$ 100,00 para notebooks e; R$ 150,00 para servidores).  

 Aproximando-se do mês de março cuja demanda de mercado historicamente 

movimentou-se para cima, a companhia se utilizou de uma maior capacidade fabril 

em relação ao mês anterior, buscando suprir as vendas do exercício corrente bem 

como do mês seguinte.  

 O movimento exigiu que a empresa ampliasse seu parque fabril, saltando de 

900 unidades de capacidade fabril para 1000 no presente mês, além da contratação 

de 29 trabalhadores para operacionalizar o aumento fabril.  

Em contrapartida, o dispêndio financeiro diminuiu o retorno ao acionista no 

curto prazo por meio dos dividendos, o que impactou significativamente a avaliação 

da empresa, de modo que o valor da ação teve queda de 13,40%.  
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Tabela 23 ï Reflexos administrativos da decisão enviada no mês fevereiro.

 
Fonte: Jogo Simulation 

 Apesar da administração da empresa estar convicta da estratégia adotada 

para o longo prazo, a performance no período em relação aos pesos definidos e aos 

demais concorrentes do jogo solapou os resultados obtidos neste mês.  

 Além do preço da ação, o movimento não permitiu um aumento significativo 

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

exercício), uma queda brusca do valor do capital circulante líquido (queda de 

67,72%) e um prejuízo financeiro de R$ 23.546,14.  

Ilustração 28 ï Ranking ao final do mês Fevereiro. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

5.4 MÊS MARÇO 

Neste mês recebemos duas importantes notícias, descritas logo abaixo, e 

iniciamos o mês necessitando tomar duas decisões importantes a respeito do leilão 

de uma pequena fábrica, bem como, sobre o salário e benefícios aos trabalhadores. 
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A empresa Latitude não entrou no leilão, pois já havia feito um aumento da 

capacidade fabril no mês anterior de 900UF para 1000UF gerando um custo extra, 

pensando na demanda que teria que suprir nos meses seguintes. 

Em relação ao dissídio a empresa alterou o salário para R$880,00, pois já 

tinha um bom pacote de benefícios que haviam sendo pagos aos trabalhadores. 

Ilustração 29 ï Notícia sobre leilão de fábrica. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

Ilustração 30 ï Notícia sobre dissídio coletivo 

 
Fonte: Jogo Simulation 

Na planilha abaixo temos a decisão do mês de março enviada pela empresa: 
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Tabela 24 ï Decisões realizadas no mês março. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

 Como nos meses anteriores planejamos um estoque dos produtos para 

atender a demanda deste mês, calculado através da demanda histórica e da média 

dos últimos 4 meses, observamos através dos gráficos abaixo que as vendas ainda 

superaram a previsão que havíamos feito, elevando bastante a receita neste mês e 

mesmo com um estoque alto em todos os produtos ainda perdemos 3 vendas nos 

servidores. 

Tabela 25 ï Controle de estoque, volume produzido, vendas previstas X realizadas, receita 
previstaXrealizada no mês Março. 

 
Fonte: confecção própria. 

Tabela 26 ï Variação da conta estoque no mês março. 

 
Fonte: Jogo Simulation 

 No presente período, poucos ajustes administrativos aconteceram. Tivemos 

um aumento do custo médio padrão causando e uma readequação entre os 

produtos para utilização da capacidade fabril em razão dos produtos produzidos. 

 Externamente, uma vez que encerramos o período anterior em prejuízo, 

ocorreu uma movimentação de alta na taxa de juros para empréstimo, subindo 

0,12%. 












































