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RESUMO 

  

 O objetivo deste tabalho é demonstrar a dinamica da participação dos alunos da 

disciplina de Jogos de Negócios simulados através da utilização de sistema de jogos de 

negocios simulados com tomadas de decisão estratégica baseada em cenários pré definidos. 

Nos jogos participam 10 empresas, cada uma composta por grupo de 4 alunos, todos da 

turma de GFCA ɀ Gestão Financeira, Controladoria e Auditoria, iniciada em 2015 na ISAE 

FGV com sede em Curitiba. Cada aluno assume um papel dentro da empresa, dependendo 

da estratégia de cada equipe, tendo obrigatoriamente um presidente que deve registrar as 

decisões no site de jogos simulados www.jogosimulation.com.br com ID e senha 

previamente cadastrandas pelo gestor do jogo. 

Segundo o manual do ambiente do Jogo de Negócio elaborado pela Simulation, o sistema foi 

desenvolvido com o intenção de proporcionar aos participantes uma experiência única na 

definição e implantação de estratégias competitivas de negócios, assim como na tomada de 

decisões gerenciais, sob condições que permitem análise e discussão. 

Além disso, oferecer uma oportunidade ímpar na tomada de decisões em um ambiente 

empresarial simulado, em resposta a pressões dos concorrentes e as mudanças na 

conjuntura econômica. 

Em essência, a simulação possibilitará um estudo de caso dinâmico, onde as decisões são 

implantadas e seus resultados servirão como feedback, reproduzindo um ambiente realista 

que favorece o exame de estratégias de longo prazo. 

 

 

Palavras-chave: Jogos de Negócios.Gestão Estratégica.

http://www.jogosimulation.com.br/
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1. INTRODUÇÃO 

 

O AMBIENTAL Business Game foi desenvolvido com o objetivo de proporcionar ao 

participante experiência na definição e implantação de estratégias competitivas de 

negócios e na tomada de decisões gerenciais incluindo aspectos ambientais sob 

condições que permitam sua análise e discussão. Nesta versão do AMBIENTAL, 

várias equipes irão constituir um Grupo Industrial.  Nele é representado um 

mercado de acessórios automotivos que descrevemos  abaixo. Estas equipes, cada 

uma responsabilizando-se pela administração de uma empresa, irão competir entre 

si na produção e venda de três diferentes produtos: Shampoo, Repelente e Selante 

(ver Anexo 1 para informações sobre produtos similares encontrados no mercado 

brasileiro e internacional). A cada período simulado (que corresponde a um mês 

virtual), até vinte decisões são tomadas: preços, propaganda/promoção, 

desenvolvimento e volumes de produção para cada um dos três produtos; número 

de trabalhadores, salário médio mensal, investimentos na gestão de saúde, meio 

ambiente e segurança (SMS), compra de tecnologia, remediação ambiental, 

capacidade de montagem da fábrica, empréstimos, aplicações financeiras e 

dividendos distribuídos. Caberá a cada equipe estabelecer, antecipadamente, os 

critérios pelos quais sua empresa será avaliada: valor da ação, capital circulante 

líquido, receita de vendas e lucro total.  O AMBIENTAL oferece oportunidade ímpar 

para a tomada de decisões num ambiente empresarial simulado, em resposta a 

pressões dos concorrentes e a mudanças na conjuntura econômica englobando 

questões ambientais e mudanças de legislação. Em essência, a simulação possibilita 

um estudo de caso dinâmico, onde as decisões são implantadas e seus resultados 

servem como feedback, para reproduzir um ambiente realista que favoreça o 

exame de estratégias de longo prazo. 

Para iniciar o jogo cada equipe definiu a composição de sua Presidencia e 

respectivos diretores de área que deverão realizar as devidas análises baseadas em 

cada cenário e de acordo com as premissas adotadas por cada time. 

Definimos a nossa empresa como Green Car, cmposta por 4 membros, divididos 

entre as áreas de Produção e Recursos Humanos, Vendas, Financeiro, Marketing e 

Presidência. 

O presidente fica responsável pelo registro das decisões tomadas pelo grupo e 

ainda deve definir e registrar os dados dos temas que não são conclusivos entre os 

membros tomando a decisão final e registrando tempestivamente os valores no site 

Simulation. 
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No total serão 10 empresas atuando no mesmo segmento, com produtos 

equivalentes entre si e condições de mercado semelhantes. O que define as 

diferenças entre os resultados de cada empresa são as regras constantes do Manual 

da Ambiental para cada área específica e as variações desses resultados 

dependerão das combinações das tomadas de decisão do grupo.  

 

Todas as empresas devem tomar as suas decisões baseadas em itens especificos, 

porém no primeiro ano todas partirão com as mesmas condições. 

 

 

2. AMBIENTE COMPETITIVO 

 

2.1 O MERCADO EM QUE A EMPRESA ATUA 

 

 Cada empresa fabrica três produtos voltados ao mercado de acessórios 

automotivos: Shampoo para carro, película Repelente de chuva e Selante de pneu. 

As demandas pelos três produtos variam conforme os meses do ano, dentro de 

certos limites e isso pode ser evidenciado pela sazonalidade da demanda que afeta 

de maneira similar os três produtos (ver Anexo 2). 

O primeiro desses produtos é Shampoo de carro. A demanda por Shampoo se 

encontra em ligeira tendência de queda. O Repelente de chuva é uma novidade no 

mercado, e exerce uma grande atração sobre os consumidores de produtos 

automotivos e vem sendo considerado um item que aumenta a segurança de dirigir 

na chuva. A demanda pelo Repelente tem crescido a taxas significativas. 

 

O Selante de pneu é um produto sofisticado que consiste de um produto aerosol 

composto de um gás propelente e um selante. No caso de um pneu furar, este 

produto irá encher o pneu e selar o furo permitindo que este pneu resista por mais 

alguns quilômetros até um lugar em que se possa efetuar a troca do pneu. Este 

produto está sendo muito bem aceito no mercado, em especial por motoristas 

mulheres. Estima-se que a demanda por esse produto, embora não muito grande 

no primeiro momento, venha a ter um crescimento de 50% ao ano. Uma das 

grandes preocupações com este produto é o uso, na sua formulação, de um 

componente propelente GHG189, que é um potente gás de efeito estufa, que estará 

sendo proibido a partir de 1o de Maio próximo. 
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2.2 SEGMENTOS DA INDUSTRIA 

 

Os produtos fabricados são vendidos tanto para clientes individuais como para 

empresas distribuidoras, sempre em lotes múltiplos de 100 unidades de produtos. 

 

O mercado de acessórios para automóveis inclui oficinas, hipermercados, 

revendedores e fabricantes de automóveis, entre outros. Oficinas e hipermercados 

estão sempre em busca de um preço mais competitivo e marcas mais reconhecidas 

para possibilitar uma maior rotatividade destes produtos. 

 

Ultimamente uma mudança de hábito do consumidor tem sido observada neste 

segmento. Os consumidores têm se mostrado mais preocupados e conscientes com 

os aspectos ambientais dos produtos. Assim, tem procurado adquirir produtos que 

tenham características mais amigáveis, fazendo com qÕÅ Ï ÆÁÔÏÒ ȰÖÅÒÄÅȱ ÓÅÊÁ 

levado em consideração no ato da compra. 

 

As concessionárias e montadoras constituem um segmento diferente do anterior. 

Ao endossarem um produto, este será associado à marca da montadora e este fator 

gera uma grande preocupação com a reputação corporativa. Devido às suas 

necessidades e processos para seleção e aquisição de produtos, faz-se necessário 

inúmeros testes de qualidade e eficiência dos produtos adquiridos Embora este 

segmento ofereça volumes menores que os do varejo, toda a necessidade de testes 

para aprovação do produto leva a crer em uma lealdade de longo prazo para a 

marca. Como consequência, a maioria dos fabricantes dedica uma atenção especial 

para este segmento de mercado. 

 

O setor de aviação comercial vem testando o produto Repelente em sua frota. Para 

estas empresas, reputação é muito importante e o fator SMS é levado muito a sério. 

A preferência na escolha do produto é por aqueles que, além de alta qualidade, se 

destacam ambientalmente, tendo adquirido o Selo Verde, ou que o fabricante 

demonstre que investe em SMS. 

 

O que se tem observado até então é certa ausência de competitividade entre as 

empresas. Pouquíssimos investimentos para o desenvolvimento de novos produtos 

ou mesmo para o aperfeiçoamento dos já existentes, e preços praticamente 
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idênticos fazem com que algumas empresas comecem a repensar estratégias de 

diferenciação de preço e produto. 

 

 

2.3 DIFERENCIAÇÃO 

A diferenciação entre os produtos das empresas praticamente inexiste, já que 

todas partiram da aquisição de tecnologias disponíveis no mercado internacional e, 

de lá para cá, nenhum esforço de desenvolvimento foi por elas realizado. 

 

2.4 CAPITAL 

 

Cada uma dessas empresas dispõe de um capital inicial de cerca R$ 5 milhões e 

atua há quatro anos nesse mercado. 

 

2.5 COMPRADORES 

 

O mercado possui dois tipos de compradores ɀ o cliente habitual  ou fiel à marca, 

que está comprando e está satisfeito com o produto, e o cliente volúvel  ou 

exigente, que pesquisa todos os produtos do mercado como alternativas viáveis 

para sua compra. Há tendência de a maioria dos compradores utilizar um produto 

até tornar-se um comprador habitual e, então, continuar adquirindo esse produto 

sem realmente examinar as alternativas. A menos que o seu preço aumente. A 

elevação do preço faz com que compradores habituais se tornem volúveis e 

passem a examinar todos os produtos, no caso de uma possível compra ɀ inclusive 

o produto que têm utilizado. Quanto maior for o aumento de preço, menor o 

número de compradores habituais. O mesmo ocorre com um produto em falta. Em 

vez de esperar, o comprador volta-se para produtos alternativos. Uma vez 

adquirido certo produto, o comprador tende a persistir usando-o, tornando-se, de 

fato, seu comprador habitual. 

 

Antes de fazer uma aquisição, o comprador volúvel avalia todos os produtos que 

atendem às suas necessidades: preço, qualidade e disponibilidade. Ele é 

influenciado também pela promoção e pelo desenvolvimento do produto, assim 

como características ambientais. Os novos compradores que ingressam no 

mercado em virtude de uma melhoria de sua situação econômica, das atividades 

das companhias no setor, ou devido a influências sazonais, inicialmente são 

volúveis e tornam-se compradores habituais somente ao adquirirem o produto. 
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A cada mês há, por outro lado, alguns compradores habituais - menos de um terço - 

que se tornam tornam volúveis ainda que não ocorra qualquer aumento de preço. 

Entretanto, eles podem retornar ao produto abandonado se esse estiver mais 

atraente que os demais.



 



 

2.6 PRÁTICAS DE MARKETING 

 

Em sua totalidade, o mercado dos produtos das empresas do setor é influenciado 

tanto pela situação geral da economia como pela época do ano (sazonalidade). O 

mercado é também influenciado pelas políticas de preço do setor, pelo volume e 

qualidade dos produtos colocados à venda, e pelos gastos com promoção e 

desenvolvimento de produtos. 

 

Os gastos com promoção e desenvolvimento do produto, paralelamente a uma 

política de preços razoável, podem, dentro de certos limites, expandir a demanda 

total dos produtos. 

 

2.7 SELO VERDE 

 

Selo Verde é um rótulo colocado em produtos comerciais, que indica que sua 

produção foi feita atendendo a um conjunto de normas pré-estabelecidas pela 

instituição que emitiu o selo. 

 

O Selo Verde atesta, por meio de uma marca colocada voluntariamente pelo 

fabricante, que determinados produtos são adequados ao uso e apresentam menor 

impacto ambiental em relação a outros similares. A diferença de rotulagem 

ambiental para a Certificação de Sistema de Gestão Ambiental é que o que está 

sendo certificado é o produto, e não o seu processo produtivo. 

 

O sistema de etiqueta eco-comercial é importante instrumento para promover a 

gestão ambiental e é destinado a informar os consumidores e promover o maior 

uso de produtos mais amistosos para o meio ambiente do que outros similares, 

existentes no mercado. 

 

Os critérios básicos exigíveis são: 

 

o Não pôr em risco a saúde dos consumidores. 

 

o Apresentar impacto ambiental de pequena magnitude e significância. 

 

o Não consumir quantidade desproporcionada de insumos no processo 

 



 

o Não produzir resíduos sólidos desnecessários no processo 

 

o Não utilizar recursos naturais que alterem o ecossistema ou que 

venham de áreas de fragilidade ecológica 

o Não utilizar mão de obra infantil 

 

O Selo Verde é um instrumento de mercado e consequentemente um instrumento 

econômico, com efeitos diretos nos hábitos, nas preferências do consumidor, nos 

sistemas e técnicas produtivas utilizadas pelos fabricantes e provedores de bens e 

serviços, e também uma ferramenta para a educação ambiental que assinala, 

dentro de uma escala de produtos similares, qual é o mais benéfico para o meio 

sócio ambiental. 

Pesquisas de mercado realizadas nos EUA e em países da Comunidade Econômica 

Europeia indicam que os consumidores aceitam pagar um pouco mais por um 

produto que efetivamente reduza os impactos ambientais adversos. Pesquisas 

similares no Brasil também indicam uma preferência de consumidores por 

produtos que não prejudiquem a saúde e o meio ambiente. 

 

 

2.8 PREÇOS 

 

Tendo em vista a experiência internacional, o mercado de empresas fabricantes de 

produtos da área ambiental é muito disputado e, em princípio, não existem 

limitações quanto ao estabelecimento de preços. 

 

 

2.9 DISTRIBUIÇÃO 

 

Todas as empresas optaram por ter as suas próprias forças de venda, 

responsabilizando-se não apenas pela fabricação dos produtos, como também por 

sua comercialização. 

 

2.10 SUBSTITUTOS 

 

Embora a concorrência estrangeira não constitua um grande problema, os 

importados podem ser utilizados como substitutos, dentro de certos limites, em 

situações de falta do produto ou de preços extremamente elevados. 



 

 

 

2.11 AMBIENTE LEGISLATÓRIO 

 

2.11.1  FISCALIZAÇÃO AMBIENTAL 

 

Cada vez mais a sociedade está preocupada com os danos causados ao meio 

ambiente. Esta pressão tem tornado os órgãos ambientais mais atuantes em 

verificar o atendimento da legislação ambiental, assim como o controle de 

atividades possivelmente poluidoras através de monitoramento de solo e água. 

 

Ultimamente o órgão ambiental tem sido mais atuante em fiscalizações ambientais. 

Em caso de contaminação, as empresas podem ser multadas em até R$ 50.000,00. 

 

2.11.2 NOVA LEGISLAÇÃO ɀ GAZES EFEITO ESTUFA 

 

Uma nova legislação acaba de ser aprovada para proibição do uso de alguns gases 

do efeito estufa incluindo o gás GHG189. Estudos revelaram que este gás tem efeito 

estufa 1000 vezes mais potentes que o CO2, e seu uso para fabricação de infladores 

e selantes de pneus será banido a partir de 1o de Maio deste ano. A partir desta 

data nenhum lote de Selante poderá ser produzido com o gás GHG189, mas o 

estoque remanescente poderá ser comercializado. 

 

Uma empresa de produtos químicos já conseguiu descobrir uma formulação 

substituta para este gás e está disponível para outras empresas a um custo de R$ 

180.000,00. Isto viabilizará a produção de Selante após 1o de Maio para empresas 

que não conseguirem ou não quiserem modificar a formulação do Selante. 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

ANEXO 1- OS PRODUTOS 

 

 

 

 

 

SHAMPOO 

 

Efetivo para uso manual ou em máquinas de lavar 

carro. 

 

Uma excelente mistura de detergentes e emulsão 

para rápida remoção de sujeira em uma aplicação 

 

Não contém abrasivos, fosfato ou solventes 

derivados de petróleo, alkalis ou ácidos. Seguro 

para usar em qualquer veículo. 

 

ɆNão requer mistura, 

 

ɆNão irrita as mãos, 

 

ɆNão deixa marcas de água 

 

ɆBiodegradável, não contém fosfato nem 

amônia. 

 

ɆAmbientalmente superior aos similares. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

REPELENTE 

 

Especialmente desenvolvido para dispersar a 

chuva, granizo e lama durante o contato. 

Aumenta o campo de visão e reduz o stress 

provocado durante longas viagens em dias 

chuvosos. 

 

Deixa uma película repelente, cristalina e 

protetora sobre o vidro do automóvel 

repelindo a água que fica acumulada no pára-

brisa. A água da chuva é removida com 

facilidade somente com a ação do vento no 

veículo em movimento. 

 

ɆFácil aplicação; 

 

ɆReduz o desgaste das palhetas; 

 

ɆRemove insetos e resíduos em geral 

 

ɆMais segurança ao dirigir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

SELANTE 

 

Selante reparador instantâneo contra furos de Pneus. Sela o 

furo e infla o pneu em instantes. Dispensa o uso do 

"macaco". 

 

Indispensável na moto ou carro pois evita que se tenha que 

trocar pneu em locais perigosos ou em horários 

incovenientes. 

 

Basta atarrachar a ponta da mangueira na válvula do pneu e 

aplicar o produto. O pneu infla e o furo é vedado, permitindo 

o deslocamento do veículo até um local seguro. 

 

O objetivo do produto é tirar o motorista de uma situação 

emergencial mas, dependendo do tipo e local do furo, não há 

necessidade de se procurar um borracheiro para o reparo do 

pneu, pois o próprio produto, pode vedar definitivamente 

furos menores ocorridos na banda de rodagem. 

 

Recomenda-se que, após a aplicação do produto, passe-se 

num posto de serviço para aferir a pressão do pneu que 

pode ficar acima ou abaixo do ideal ( geralmente acima ). 

 

Fonte : Manual Ambiental Business Game V2015007 , São Paulo, FGV, 2017. 

 

 

 



 

 

 

3. A EMPRESA 

 

3.1 HISTÓRICO DA EMPRESA 

 

O histórico abaixo foi levantado a partir de entrevistas com os então diretores, a quem você e 

o seu time irão substituir. Eles foram responsáveis por criar a empresa e trazê-la até a 

situação atual. As informações financeiras e os relatórios gerenciais da Nossa Empresa são 

apresentados no Anexo 2. 

 

A Nossa Empresa foi constituída como uma empresa de capital aberto, há cerca de quatro 

anos, com o intuito de competir no mercado de produtos automotivos, com um capital inicial 

de R$ 5 milhões. A seguir são apresentados alguns comentários de componentes da Diretoria 

anterior. 

 

 

3.2 ESTRATÉGIAS 

 

Tendo em vista previsões quanto à demanda dos produtos (ver Anexo 2), nós decidimos pela 

fabricação de três diferentes produtos: Shampoo, Repelente e  Selante. 

 

Uma primeira decisão foi quanto ao porte da unidade industrial. Construímos, então, uma 

fábrica com capacidade instalada de 900 unidades fabris que nos pareceu adequada para 

começar. Para a montagem dessa capacidade, aplicamos cerca de R$ 4,5 milhões, o que, num 

primeiro momento, nos deixou com dificuldades de capital de giro, obrigando-nos a recorrer 

aos bancos. 

 

Neste último ano (Ano 0), a Nossa Empresa apresentou um lucro total de R$ 1.127.002,50, 

correspondendo a cerca de 22,5% de retorno sobre o capital inicial. Deste montante, R$ 500 

mil foram distribuídos como dividendos aos acionistas. 

 

A atividade comercial poderia ter sido mais intensa, não fosse a falta de capital de giro para 

investimentos em promoção e propaganda. Também ficou a desejar o volume de 

investimentos em inovação que pudessem conduzir-nos a produtos realmente diferenciados 

do resto do mercado. 

 



 

 

3.3 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL 

 

Embora produzindo e comercializando três diferentes produtos, as decisões da Nossa 

Empresa ainda estão centralizadas e organizadas em áreas funcionais: marketing e vendas, 

finanças, recursos humanos e produção/operações e gestão de Saúde Meio Ambiente 

Segurança (SMS). 

 

ANEXO 2 ɀ DEMANDA MENSAL DOS ÚLTIMOS QUATRO ANOS 

 

Tabela 1 - Média Mensal de Lotes de Shampoo por Empresa ɀ Margem de Erro de + ou ɀ 

10%  

 

 Jan Fev Mar  Abr  Mai  Jun Jul Ago Set Out Nov Dez 

Ano -3 2.610 2.360  3.840 3.645 3.065  3.180 3.700 4.515 3.195 3.255 2.680 3.980  

Ano -2 3.170 2.700  3.500 3.260 2.570  2.635 2.795 3.405 2.185 1.920 1.395 1.760  

Ano -1 1.350 1.575  2.450 2.690 2.275  2.190 3.025 3.735 2.895 2.630 1.870 2.310  

Ano 0 1.795 1.765  2.560 2.270 2.070  1.970 2.250 2.860 2.140 1.995 1.510 1.900  
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Gráfico 1 - Média Mensal de Lotes de Shampoo por Empresa ɀ Margem de Erro de + ou ɀ 
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Tabela 2 - Média Mensal de Lotes de Repelente por Empresa ɀ Margem de Erro de + ou ɀ 

10%  

 

 Jan Fev Mar  Abr  Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez 

Ano -3 342 339 528 516 483 450 579 675 534 516 429 618  

Ano -2 531 504 621 606 492 465 570 651 423 417 303 387  

Ano -1 288 327 567 654 555 552 744 939 690 723 477 651  

Ano 0 528 480 735 714 591 561 726 879 702 648 498 699  
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Grafico 2 - Média Mensal de Lotes de Repelente por Empresa ɀ Margem de Erro de + ou ɀ 
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Tabela 3 - Média Mensal de Lotes de Selante por Empresa ɀ Margem de Erro de + ou ɀ 10%  

 

 Jan Fev Mar Abr  Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez 

Ano -3 0 0 0 0 8 8 16 24 20 28 20 40 

Ano -2 36 36 52 52 48 48 56 80 52 48 40 48 

Ano -1 40 48 88 96 84 92 124  156  124  132 92 120 

Ano 0 104 92 152 148 120 132 168  208  160  156 128 168 
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Grafico 3 - Média Mensal de Lotes de Selante por Empresa ɀ Margem de Erro de + 
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ANEXO 3 ɀ FOLHA DE DECISÕES DO AMBIENTAL PARA A NOSSA EMPRESA 

 

A Diretoria anterior da Nossa Empresa tomou as seguintes decisões para Ano 0 ɀ Mês Dezembro 
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ANEXO 4 ɀ RELATÓRIOS DA NOSSA EMPRESA 

 

Após a simulação do período Ano 0 ɀ Mês Dezembro, os seguintes relatórios foram recebidos 

pela equipe. Na realidade, após cada período, cada grupo receberá relatórios cujos modelos 

são apresentados neste anexo. Além de informações sobre a empresa, alguns dos relatórios 

também fornecem informações sobre o mercado e seus concorrentes. 

 

 

BALANÇO 
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FLUXO DE CAIXA 
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DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS DO EXERCÍCIO - DRE 
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OUTRAS INFORMAÇÕES 
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Conta Estoque



 

Tabela 4 -Estatísticas  
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A análise detalhada de tais informações é importante para a tomada de decisões do 

mês seguinte. O jogo então prossegue, período a período, até o término 

programado. O primeiro período da sua equipe corresponderá ao Ano 1 ɀ Mês 

Janeiro. 

 

Apresentamos, a seguir, um exemplo onde oito empresas fictícias que competem 

entre si, incluindo a Nossa Empresa, onde são apresentados os preços e as parcelas 

de mercado para cada um dos três produtos. Neste primeiro momento, Ano 0 ɀ Mês 

Dezembro, todas as empresas praticavam políticas idênticas, inclusive os mesmos 

preços e tendo, portanto, parcelas iguais como resultado.



 

 

 

 



 

Preços e Parcelas de Mercado 
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4. GESTÃO DE PRODUÇÃO E RECURSOS HUMANOS 

 

4.1 PRODUÇÃO E FÁBRICA 

 

Conforme mencionado anteriormente, a atual capacidade fabril 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. 

 

A depreciação contábil ocorre no final de cada mês, independente da autorização 

da empresa. Paralelamente, existe a depreciação física da fábrica, afetando a 

capacidade fabril do mês subsequente - a não ser que o valor equivalente à 

depreciação seja reinvestido na manutenção das máquinas. Tal reinvestimento é 

uma decisão da empresa e é contabilizado na Conta Caixa sob o título de 

Reinvestimento em Máquinas. 

 

Por outro lado, é possível ampliar a capacidade fabril, ao custo de R$ 5.000 por 

unidade adicional de capacidade mensal. Tal ampliação é disponibilizada apenas no 

mês seguinte. Sendo assim, para a ampliação da capacidade fabril de 900 para 950 

unidades, deverão ser desembolsados os R$ 36.000 referentes ao reinvestimento 

necessário para a cobertura da depreciação, adicionados ao valor da ampliação (50 

unidades x R$ 5.000), cujo custo será de R$ 250.000, totalizando assim R$ 286.000 

de custo para efetuar este procedimento. 

 

As Despesas Adicionais, que aparecem no Demonstrativo de Resultados, estão 

associadas à compra de capacidade instalada. Tais despesas são de porte mediano 

para expansões moderadas, mas elevam-se a mais de R$ 30.000 para uma 

expansão de 100 unidades e a valores acima de R$ 100.000 para uma expansão de 

200 unidades, em qualquer mês. A ampliação da fábrica é limitada mensalmente a 

25% da capacidade instalada. 

 

A única maneira de reduzir a capacidade instalada da fábrica é deixá-la sem 

reinvestimento, isso implicará numa redução de 0,8% ao mês, correspondente à 

taxa de depreciação. 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$ 165/UF (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. 

 

O uso da capacidade fabril varia de acordo com o produto. Para a produção de um 

lote de Shampoo, utiliza-se 0,2 unidades fabris. Para o lote de Repelente, 0,8 

unidades e para o lote de Selante, 0,3 unidades. Sendo assim, 4.500 lotes de 

Shampoo poderiam ser produzidos com a capacidade total de uma fábrica sem a 

necessidade de terceirização da capacidade. Em termos de equivalência, teríamos 

1.125 lotes de Repelente ou 3.000 lotes de Selante (quantidade aproximada após 

arredondamento). 

 

Caso o volume de produção, decidido pela equipe na Folha de Decisões, não possa 

ser executado nem mesmo com a utilização de máquinas terceirizadas, então a 

produção de cada item será proporcionalmente reduzida.



 

 

 

 



 

4.2 RECURSOS HUMANOS DA FÁBRICA 

 

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

uma trabalhando 160 horas mensais. O salário médio é de R $ 800 

mensais, entretanto, o custo para a empresa é o dobro deste valor, devido 

aos encargos trabalhistas, que montam a 100% do salário pago a cada 

trabalhador. Em outras palavras, o desembolso médio por hora de 

trabalho é de R$ 10, ou seja, R$ 800 x 2 dividido por 160 horas mensais 

(800 x 2/160).  

 

Os salários e benefícios, inclusive participação nos lucros, podem ser 

aumentados livremente, mas nunca podem ser reduzidos. Os 

trabalhadores serão pagos mesmo que não tenham o que produzir. 

 

Os trabalhadores podem ser contratados e dispensados no começo de 

cada mês, sem custos adicionais de admissão ou dispensa, sob a condição 

de que o acréscimo ou diminuição não ultrapasse 10% da força de 

trabalho do mês anterior. Os novos trabalhadores serão totalmente 

produtivos de imediato. 

 

A produção de um lote de Shampoo exige 10 horas de trabalho produtivo, 

enquanto um Repelente demanda 33 horas e um Selante demanda 50 

horas. Os produtos a serem fabricados serão automaticamente 

distribuídos entre os trabalhadores. Caso sejam necessárias mais horas 

que as disponíveis pela força de trabalho, estes trabalhadores farão horas 

extras ao custo adicional de 30% do salário mais encargos, isto é, de R$ 3 

por hora extra. 

 

Entretanto, as horas extras por cada empregado não podem exceder 32 

horas/mês, isto é, 20% do total mensal de um trabalhador, em nenhuma 

hipótese. Caso não haja trabalhadores suficientes para a produção 

programada, mesmo com a utilização das horas extras, a produção de 

cada item será reduzida proporcionalmente. 

 

 

 

 



 

4.3 INSUMOS PARA A PRODUÇÃO 

 

O custo de insumos por equipamento produzido é de R$ 195 para lotes de 

Shampoo , R$ 566 para Repelente e R$ 475 para Selante. Não há 

conhecimento de qualquer dificuldade no fornecimento destes insumos 

até o presente momento. Alternativas viáveis em tempo hábil são 

encontradas a preços condizentes com os praticados no mercado em caso 

de necessidade. Sendo assim, os insumos são considerados disponíveis e 

são adquiridos normalmente, conforme a necessidade. 

 

4.4 CUSTOS DE PRODUÇÃO 

 

O Custo Unitário Padrão  de um lote é apresentado na tabela abaixo: 

 

Tabela 5 ς Custo unitário padrão  

 

 Shampoo Repelente   Selante 

Salário e Encargos: 100,00 330,00 500,00 

Matéria-Prima: 195,00 566,00 475,00 

Custo Unitário Padrão:      
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Os estoques de produtos acabados produzidos no mês são contabilizados pelos 

valores dos Custos Unitários Padrão , ou seja, R$ 295 para cada lote de 

 

Shampoo, R$ 896 para  Repelente e R$ 975 para Selante. 

 

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. 

 

4.5 ESTOQUE DE PRODUTOS 

 

O custo com armazenagem para cada produto acabado é de cerca de R$ 65 por mês 

em que o lote permanece armazenado, independente do produto. 

 

 



 

 

 

 

 

5. GESTÃO DE MARKETING E COMERCIALIZAÇÃO 

 

5.1 PREÇOS 

 

Os preços praticados para os três produtos no Ano 0 ɀ Mês Dezembro foram: R$ 

450 para lotes de Shampoo, R$ 1.300 para Repelente e R$ 2.000 para Selante. A 

concorrência também manteve seus preços nestes mesmos patamares. Esta tem 

sido uma das críticas às empresas deste mercado: prática de preços idênticos e 

excessivamente altos. 

 

 

5.2 PROPAGANDA E PROMOÇÃO 

 

Os gastos com promoção e propaganda foram definidos logo no início do último 

ano e sofreram pelo fato de, naquela ocasião, o excesso de investimentos nas 

instalações da fábrica em muito terem diminuído o capital de giro necessário para 

tocar o negócio. Com isto, decidiu-se que os investimentos mensais em promoção e 

propaganda seriam de R$ 20.000 no Shampoo, R$ 50.000 no Repelente e R$ 20.000 

no Selante. 

 

Acreditamos que os bons resultados desse último ano possam levar a 

investimentos mais pesados, particularmente no tocante ao Shampoo que é hoje 

quase uma commodity, pois não apresenta praticamente nenhum diferencial em 

relação aos produtos equivalentes da concorrência, necessitando de grande 

atividade promocional para a manutenção dos atuais patamares de venda. 

 

A demanda efetuada pelos compradores volúveis é muito influenciada por gastos 

com promoções, que incluem propaganda, colocação de anúncios em pontos de 

venda, esforços de venda, etc. Os gastos com promoção têm um impacto imediato, 

e seus efeitos permanecem por vários meses. A promoção de um produto não 

influencia as vendas do outro produto.



 

 

 



 

5.3 INOVAÇÃO TECNOLÓGICA (P&D) 

 

Investimentos atuais em Inovação Tecnológica (P&D) são nulos para o Shampoo e 

Repelente e extremamente baixos, R$ 10.000, para o Selante. 

 

Sabemos que a demanda é estimulada pelos aperfeiçoamentos no produto, 

principalmente no que diz respeito ao design, a qualidade e a aparência. Os gastos 

inovação, no longo prazo, têm impactos maiores que a promoção e propaganda. 

 

Os esforços dedicados a um produto em inovação tecnológica e promoção e 

propaganda não influenciam a atratividade dos demais produtos. 

 

Assim como em promoção e propaganda, as reduções nos investimentos refletem 

mais rapidamente que os aumentos. Portanto, atitudes oscilantes nesta área são 

menos eficazes que uma política de gastos constantes. 

Uma parcela expressiva do investimento em P&D em Repelente está sendo 

destinada à obtenção do Selo Verde para este produto. Quanto mais se investe em 

P&D, até atingir um patamar (ver Gráfico 5), maior a possibilidade de se obter o 

Selo Verde para este produto. 

Gráfico 5 ɀ Probabilidade de obtenção do selo verde  
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Sabe-se que além de aumentar a demanda pelo produto, o mercado tende a ver 

com bons olhos a obtenção de Selo Verde, influindo diretamente num aumento do 

valor das ações em torno de 10% no mês em que o selo é adquirido. 

 

A partir de Março, inclusive, a Nossa Empresa estará tentando aprovar o uso do Selo 

Verde para o produto Repelente. Investimentos acumulados desde Janeiro 

aumentarão a probabilidade de sucesso. 

 

Para o produto Selante, parte dos investimentos em Inovação Tecnológica (P&D) 

estão sendo destinados a encontrar uma formulação substituta que não tenha o gás 

GHG189 que será banido para uso no mês de Maio. Caso a empresa não consiga 

uma nova formulação, não poderá fabricar novos lotes de Selante. A empresa terá a 

opção de continuar investindo em P&D para encontrar nova fórmula, ou adquirir a 

fórmula de uma companhia química renomada por R$180.000,00. A partir de Maio, 

a Nossa Empresa só poderá fabricar Selante se possuir nova formulação 

(tecnologia) própria ou adquirida. A produção de  Selante com nova tecnologia  

só será iniciada no mês subsequente à aquisição desta, seja através de 

pesquisa ou de compra.  

O gráfico abaixo (Gráfico 6) ilustra a probabilidade de obtenção de novas fórmulas 

versus investimentos em P&D para Selante . 

Grafico 6 : Probabilidade de obetnção de Nova Fórmula  
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Os investimentos em P&D para cada produto também são destinados à melhoria da 

qualidade dos mesmos. Este diferencial de qualidade é um forte gerador de 

demanda e sofre quando investimentos em P&D são abandonados ou diminuídos. 

Tanto em promoção e propaganda como em desenvolvimento do produto, as 

reduções nos investimentos são sentidas mais rapidamente que os aumentos. 

Portanto, atitudes vacilantes nesta área são menos eficazes do que uma política de 

gastos constantes. 

 

5.4 INFORMAÇÕES DE MERCADO E INTELIGENCIA COMPETITIVA 

 

Nos dois primeiros meses da simulação (Janeiro e Fevereiro, inclusive no período 

de teste) todas as informações serão gratuitamente fornecidas. Entretanto, já em 

março, as seguintes informações somente constarão em relatórios caso a empresa 

decida pagar pelas mesmas. Os preços seguem abaixo, entre parênteses, ao lado de 

cada item apresentado. 

 

§ Vendas Perdidas de cada Produto (R$ 1.000 por produto) 

 

§ Lançamentos da Conta Caixa (R$ 20.000) 

 

§ Preços Praticados pela Concorrência (R$ 2.000 por produto) 

 

§ Parcela de Mercado de Todas as Empresas (R$ 10.000 por produto) 

 

§ Estatísticas Mensais com Valores Mínimos, Médios e Máximos da 

Concorrência: 

 

§ Promoção e Propaganda (R$ 500 por item) 

 

§ Inovação Tecnológica (R$ 500 por item) 

 

§ Capacidade Fabril (R$ 500 por item) 

 

§ Número de Trabalhadores (R$ 500 por item) 

 

§ Salário Médio Mensal (R$ 500 por item) 

 



 

§ Benefícios aos Trabalhadores (R$ 500 por item) 

 

§ Receita Bruta de Vendas (R$ 500 por item) 

 

§ Lucro Líquido (R$ 500 por item) 

 

§ Dividendos (R$ 500 por item) 

 

§ Valor da Ação (R$ 500 por item) 

 

§ Relatório Ambiental (investir mais do que R$ 40.000 por mês em SMS) 

 

6. GESTÃO DE SAÚDE, MEIO AMBIENTE E SEGURANÇA (SMS) 

 

6.1 GASTOS COM SMS E CONTAMINAÇÃO DO TERRENO 

 

O novo contexto político-social-econômico caracteriza-se por uma rígida postura e 

alta expectativa de que as organizações se comportem de maneira ética, com boa 

imagem institucional no mercado e que atuem de forma ecologicamente 

responsável. 

 

Diante deste novo cenário, a Nossa Empresa necessita direcionar sua estratégia 

para a integração de Saúde, Meio Ambiente e Segurança ao seu negócio, a fim de 

obter vantagem competitiva e sustentabilidade, evitando gastos com remediação 

ambiental ou não conformidade com a legislação vigente e, em consequência, 

melhorando a imagem corporativa. 

 

A gestão de SMS da Nossa Empresa tem como objetivo definir, controlar e 

acompanhar a execução de políticas, diretrizes e práticas de saúde, segurança e 

meio ambiente a serem adotadas pela empresa. A empresa gastou no último ano 

uma média mensal de aproximadamente R$ 50.000,00, valor que foi investimento 

em Dezembro. Estes investimentos são contabilizados em Gastos em SMS no DRE. 

 

Quanto maiores os investimentos em SMS, menores serão as chances, num 

determinado período, de contaminação de água ou solo, doenças ou acidentes de 

trabalho, não conformidade com a legislação, etc. 

 



 

O Sistema de Gestão de SMS da Nossa Empresa é responsável por criar e manter 

uma estrutura que permitirá: 

 

§ Identificar os danos e avaliar os riscos no ambiente de trabalho. 

 

§ Desenvolver métodos para eliminar perigos e riscos. 

 

§ Implementar medidas para avaliar aperfeiçoamentos posteriores e 

fortalecer a capacidade da sua organização de cumprir objetivos 

estratégicos. 

 

Com isso, a Nossa Empresa visa reduzir: 

 

1. A quantidade de acidentes, através da prevenção e controle dos perigos dos 

locais de trabalho. 

 

2. Risco de acidentes graves. 

 

3. Danos ambientais. 

 

4. Perdas materiais causadas por acidentes e interrupções de produção. 

 

5. Custos com seguros, multas, passivo ambiental, assim como os custos por 

faltas dos empregados. 

 

Investimentos em treinamento visam garantir a competência e responsabilidade 

em todos os níveis da Nossa Empresa através da seleção, retenção, educação, 

treinamento e conscientização para todos os aspectos de meio ambiente, 

segurança e saúde ocupacional. 

 

A efetividade dos gastos em SMS estará, também, sujeita a fatores imprevisíveis 

que, no modelo, são representados da seguinte forma: 

 

(a)  Quanto maiores os investimentos acumulados em SMS, menores serão 

as chances, num determinado período, de danos ambientais ou de saúde e 

segurança; 

 



 

(b)  Investimentos acumulados na ordem de R$ 100.000,00 em SMS por 

mês dão à sua empresa nove chances em dez de não haver nenhum dano no 

período (ver Gráfico 3); 

 

(c)  Os 10% de chances restantes são referentes a fatores e riscos 

incontroláveis. 

 

Todos os meses a empresa receberá um relatório ambiental contendo informações 

sobre aquisição do Selo Verde para o Repelente, se conseguiu desenvolver nova 

tecnologia (fórmula) para o Selante, fiscalizações, multas e o monitoramento de 

água e solo. O relatório de Dezembro do ano 0 mostrou que não havia 

contaminação. 

Grafico 7 : Probabilidade de Contaminação  
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Fonte : Manual Ambiental Business Game V2015007 , São 

Paulo, FGV, 2017



 

Caso se verifique contaminação, o relatório de monitoramento também informará a 

extensão ou gravidade da contaminação (grau 1, grau 2, grau 3). O custo de remediação é de 

R$ 30.000,00, R$ 80.000,00, R$ 150.000,00, respectivamente. A contaminação será extinta 

(grau 0) se for remediada, porém poderá reaparecer logo a seguir. A extensão da 

contaminação poderá ainda aumentar (de um ou mais graus) ou se manter igual de um mês 

para outro. 

 

A probabilidade da existência de uma pluma de contaminação, assim como sua extensão 

aumenta com a falta de investimentos em SMS. Logo, investimentos contínuos dentro de 

certos limites diminuem possíveis custos de remediação. 

 

Caso a empresa decida descontaminar o terreno, ela deverá informar no relatório de 

decisões, e terá de pagar o custo total de remediação. Nos casos em que for solicitada 

remediação, porém não exista contaminação, será cobrada uma taxa de mobilização de R$ 

10.000,00. 

 

 

6.2 FISCALIZAÇÃO AMBIENTAL 

 

Todos os meses, existe 30% de chance de uma fiscalização ambiental. Em caso de 

fiscalização do órgão ambiental, as empresas são obrigadas a remediar o terreno 

contaminado imediatamente. Nos casos de contaminação grau 2 ou grau 3, além da 

remediação, o órgão ambiental emitirá multa de R$ 30.000,00 e R$ 50.000,00 

respectivamente. Nos casos de fiscalização, o custo de remediação e da eventual multa são 

debitados automaticamente do fluxo de caixa da empresa do mês em curso. Nos casos de 

multa, a empresa ainda sofrerá um impacto negativo no valor da ação de aproximadamente 

5%. 

 

Custos com remediação e multas serão contabilizados na linha Multas e  Remediação no 

DRE. 

 

 



 

 

 

7. GESTÃO FINANCEIRA 

 

7.1 EMPRESTIMOS BANCÁRIOS 

 

Pelo prazo de um mês, uma empresa pode solicitar empréstimos bancários. A sua 

renovação, se for desejada, terá de ser comandado a cada novo mês. Através da renovação, 

o empréstimo também poderá ser decrescido ou aumentado entre meses consecutivos. Ou 

seja, os empréstimos possuem prazo de 30 dias e são renováveis à taxa de juros do mês 

corrente, fornecida no Relatório da Empresa. 

 

A taxa de juros depende da posição financeira e do desempenho da empresa. A taxa de 

empréstimo é de 3,45% a 4,5%  ao mês, dependendo do grau de endividamento da 

empresa em relação ao seu Patrimônio Líquido, cobrados no próprio mês do empréstimo. 

 

Caso um empréstimo venha a ser necessário, o valor deste deve ser registrado, 

mensalmente, na Folha de Decisões, enquanto o mesmo vigorar. O empréstimo máximo 

permitido por mês é igual a 50% do patrimônio líquido do mês anterior. Se o empréstimo 

requerido for maior, este será recusado na entrada da informação na Folha de Decisões. 

 

Existe outra fonte de recursos automaticamente disponível para a empresa que venha a 

apresentar saldo de caixa negativo: o crédito rotativo. Ao saldo aplica-se uma taxa de juros 

de 6%  ao mês, taxa esta que aumenta não apenas as despesas com juros, mas igualmente 

o próprio saldo negativo. Os juros deste crédito são cobrados no mês seguinte. 

 

O grau de endividamento da empresa é medido pela equação que relaciona as seguintes 

contas do Balanço: empréstimos + crédito rotativo - caixa - aplicações financeiras. Se este 

valor for negativo ou nulo a taxa de empréstimos será 3,45% se, entretanto, for positivo a 

taxa subirá e se aproximará de 4,5% quanto mais próximo o grau de endividamento 

chegar do valor de 50% do patrimônio líquido da empresa. 

 

 



 

 

7.2 APLICAÇÕES FINANCEIRAS 

 

A empresa pode aplicar os fundos excedentes, caso esta tenha interesse, em fundos de 

investimento, tais como: papéis comerciais, títulos de curto prazo e títulos do Governo. 

Caso a empresa queira fazer uma aplicação, o seu valor deve ser registrado, mensalmente, 

na Folha de Decisões, enquanto a mesma vigorar. A aplicação máxima permitida por mês é 

igual ao valor do patrimônio líquido do mês anterior. Se o valor aplicado for maior, esta 

será recusada na entrada da informação na Folha de Decisões. O rendimento da aplicação 

varia de acordo com a 

conjuntura econômica, sendo que os juros são creditados dentro do próprio mês de 

aplicação. No último Dezembro a taxa mensal da aplicação financeira foi de 2,625% mas, 

para os próximos meses, ela passará a ser de 3% ao mês. 

 

Tanto para Empréstimos, como para Aplicações, o registro na Folha de Decisões deve ser 

feito pela quantia total que a empresa deseja tomar emprestado ou aplica no mês 

corrente. Portanto, deixar em branco ou preencher com zero significa ausência de 

Empréstimos e/ou Aplicações no mês corrente. 

 

7.3 DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Em qualquer mês, a empresa pode distribuir dividendos. Na Folha de Decisões deve 

constar o total de dividendos ɀ em R$ - a serem distribuídos. Esses dividendos são pagos 

em espécie no mês declarado. A única condição é que existam lucros acumulados 

suficientes para o volume a ser distribuído. Caso contrário, a distribuição se limitará ao 

valor dos lucros acumulados disponíveis. 

 

Em Dezembro, a Diretoria anterior fez aplicações de R$ 800.000 (era R$ 700.000 em 

Novembro). Uma boa parcela do caixa, R$ 500.000, foi utilizado para efetuar o pagamento 

dos dividendos. Não houve problemas neste sentido, tendo em vista que o lucro 

acumulado até dezembro foi de R$ 1.127.002,50. 

 



 

É importante mencionar que os lucros acumulados no final do ano - que não tenham sido 

distribuídos como Participação nos Lucros ou como Dividendos, no montante de R$ 

627.002,50, serão automaticamente incorporados ao capital da empresa. Assim, a partir 

de janeiro deste ano, a Nossa Empresa contará com um capital de R$ 5.627.002,50. 

 

7.4 VALOR DA AÇÃO 

 

A Nossa Empresa possui, em poder do público, 500.000 ações. O preço de mercado destas 

ações em dezembro do ano anterior era de R$ 19,52. 

 

O preço de mercado das ações de uma empresa resulta da magnitude e estabilidade dos 

lucros auferidos pela mesma, pela distribuição de seus dividendos e por sua tendência de 

crescimento. 

 

Em geral, o valor da ação de uma empresa é um reflexo maior da visão do mercado em 

relação ao futuro desta empresa do que de seu desempenho em um passado recente. O 

mercado tende à valorização maior dos lucros e dividendos estáveis e previsíveis em 

detrimento dos oscilantes e imprevisíveis. Os crescimentos em dividendos são apreciados, 

desde que o mercado perceba que eles não prejudicam o crescimento futuro da empresa. 

 

 

7.5 DESEMPENHO FINANCEIRO 

 

O ano que se encerra foi satisfatório para a Nossa Empresa, cujo faturamento de R$ 19,7 

milhões trouxe um lucro de R$ 1.127.002,50, dos quais R$ 500.000,00 foram revertidos 

em dividendos aos acionistas. O retorno sobre o capital inicial, de R$ 5 milhões, foi de 

aproximadamente 22,5%. Em termos de capacidade de investimento, temos uma sobra de 

caixa de R$ 1.014.312,50 (incluindo os R$ 800.000 que estavam em aplicações financeiras 

durante o mês de dezembro). 

 

7.6 INSOLVENCIA DA EMPRESA 

 



 

Qualquer empresa deste mercado terá sérios problemas caso o seu patrimônio líquido 

esteja zerado ou mesmo negativo. Nessa hipótese, a empresa será declarada insolvente 

pelo Árbitro do Jogo, que interromperá a atuação desta empresa. A partir deste momento, 

a equipe não atuará mais no Grupo Industrial. 

 

 

 

8. AVALIAÇÕES 

 

8.1 AVALIAÇÃO DA EMPRESA 

 

Para que se possa determinar o desempenho em relação às metas desejadas, é necessário 

que os objetivos da empresa sejam estabelecidos pela Diretoria. Tais objetivos dividem-se 

em: 

 

Preço da Ação ($) ɀ Valor de cada ação da empresa no fim do último mês de simulação. O 

preço é definido pelo patrimônio líquido, crescimento e estabilidade do lucro, assim como 

pela política de dividendos da empresa. 

 

Capital Circulante Líquido ($) ɀ Diferença entre o Ativo Circulante (Caixa + Aplicações 

Financeiras + Estoque dos Produtos) e o Passivo Circulante (Empréstimos Financeiros + 

Crédito Rotativo). 

 

Receita de Vendas ($) ɀ Somatório da receita advinda de todas as vendas de todos os 

produtos oferecidos pela fábrica. A receita dos produtos é feita pela multiplicação entre a 

quantidade de produtos vendidos pelo valor unitário de venda do produto. 

 

Lucro Total ($) ɀ Somatório de todo o lucro obtido durante toda a simulação. Soma-se o 

lucro líquido acumulado pela diretoria durante a simulação, obtendo-se então o lucro 

total. 

 

Dez pontos, que funcionarão como pesos, serão atribuídos aos objetivos acima. Cada um 

dos objetivos deve ter entre o mínimo de 1 ponto e o máximo de 5 pontos atribuídos. 



 

Quanto mais pontos forem atribuídos a um objetivo, mais importante este será 

considerado pela empresa e maior peso este terá no somatório final dos pontos no 

ranking. 

 

A cada período, as oito empresas (equipes) de um mesmo Grupo Industrial serão 

ordenadas de acordo com a pontuação adquirida. A empresa de maior pontuação receberá 

Número de Ordem 8 e a de menor pontuação receberá Número de Ordem 1, enquanto as 

demais receberão ordens dentro desta escala, proporcionais ao valor obtido dentre estes 

extremos. 

Como exemplo de como se chega ao número de ordem de cada equipe, em determinado 

objetivo, digamos que as equipes tenham tido a seguinte colocação no fator Preço da Ação: 

 

Tabela 6 ς  Número de ordem  

 

 

Equipe Preço da Ação (R$) Número de Ordem  

Beauty & Co. 15,4 4,4 

DNW 13,6 1,8 

Cia. Shampoos 18,0 8,0 

Nossa Empresa 17,5 7,3 

ZYX 14,3 2,8 

Ecoshop 16,7 6,2 

www  14,5 3,1 

Car Care Intl. 13,0 1,0 

 

Fonte : Manual Ambiental Business Game V2015007 , São Paulo, FGV, 2017 
 

Para chegarmos ao número de ordem, na terceira coluna, inicialmente selecionamos o 

primeiro e último colocado no Objetivo. Note que a equipe Cia. Shampoos obteve a melhor 

colocação, com valor de ação igual a R$ 18,00. Então, ela deve levar o número de ordem 

máximo, igual a 8,0. Já a equipe Car Care Intl. obteve a pior colocação, com valor de ação 

igual a R$ 13,00. Ela fica, portanto, com o número de ordem mínimo, igual a 1,0. O número 

de ordem das demais equipes é calculado proporcionalmente a esses dois valores 

extremos (regra de três). Chegamos, neste caso, à fórmula de cálculo abaixo, onde N é o 

número de ordem e X é o valor da ação da equipe: 



 

N = 1 + [(X-13) * (8 -1) / (18 -13)]  

Após o término da simulação, cada um dos objetivos sofrerá a avaliação demonstrada 

acima e será feito um somatório dos pontos totais obtidos pela empresa. O número de 

ordem de cada objetivo é multiplicado pelo peso atribuído ao mesmo. Os valores obtidos 

em cada objetivo serão somados, gerando um somatório total, que será o resultado final 

da equipe, conforme demonstrado na tabela abaixo: 

 

Tabela 7 ς Pontuação versus Número de ordem  

  

 Pesos Número de   

Objetivo  atribuídos  Ordem  Pontos 

Preço da Ação 3 8 24 

Capital Circulante Líquido 1 1 1 

Receita de Vendas 1 8 8 

 

 

Lucro Total 5 7 35 

  Pontos Totais  68 

 

Fonte : Manual Ambiental Business Game V2015007 , São Paulo, FGV, 2017 
 

 

Para se chegar ao resultado do período, multiplicaremos o número de ordem pelo peso 

atribuído ao objetivo. Esses valores serão somados para todas as metas. Quanto melhor e 

mais coerentemente forem alcançadas as metas, maior o resultado final da equipe. A soma 

de todos esses valores dá os pontos totais no período. No exemplo acima, obteve o total de 

68. 

 

8.2 PONTOS DA EMPRESA NO AMBIENTAL 

 

Ao final do jogo, para a identificação da equipe vencedora do Grupo Industrial, os 

resultados de todos os períodos avaliados serão levados em consideração, através de uma 

média ponderada dos resultados obtidos, onde os pesos equivalem ao mês avaliado. 

 



 

Sendo assim, o resultado da equipe no primeiro mês será multiplicado por 1, o do segundo 

período será multiplicado por 2 e assim sucessivamente, até o último período de 

simulação. A soma obtida será dividida pelo somatório de todos os pesos. A equipe de 

maior média após este cálculo será declarada a equipe vencedora do AMBIENTAL. 

 

Os objetivos terão de ser apresentados no primeiro mês de operação (Ano 1 - Mês Janeiro) 

e poderão ser redefinidos em Maio, após quatro meses de simulação. 

 

 

9. DECISÕES 

 

9.1 INICIANDO A TOMADA DE DECISÃO 

 

Cada equipe ficará responsável pela administração de uma empresa semelhante à Nossa 

Empresa. Cada período simulado equivalerá a um mês de atividade da empresa. A cada 

mês simulado, as decisões a seguir estarão sob a responsabilidade da equipe que assumir 

a empresa: 

 

Preço de Venda (por Produto) ɀ qualquer valor maior ou igual a zero. Não deixe de levar 

em conta os custos de produção e de outras operações da empresa. 

 

Propaganda e Promoção (por Produto) - entre R$ 0 e 500.000. 

 

Inovação Tecnológica (por Produto) - entre R$ 0 e 500.000. 

 

SMS - entre R$ 0 e 500.000. 

 

Lotes a Produzir (por Produto) - a Folha de Decisões aceita valores maiores ou iguais a 

zero, mas internamente o Jogo verifica os limites da Mão de Obra e da Capacidade Fabril. 

Número de Trabalhadores ɀ aumentos ou diminuições não podem ser maiores que 10% 

em relação ao mês anterior.  

Salário Médio Mensal ɀ não pode sofrer decréscimo em relação ao mês anterior e não pode 

ultrapassar R$ 1.600. 



 

Benefícios aos Trabalhadores (total por trabalhador) ɀ em R$, não pode sofrer decréscimo 

em relação ao mês anterior e não pode ultrapassar o Salário Médio Mensal do mês anterior. 

 

Participação (%) dos Trabalhadores nos Lucros - não pode sofrer decréscimo em relação 

ao mês anterior e não pode ultrapassar 50%. 

 

Capacidade de Máquina ɀ pode decrescer em até no máximo 0,8% (através da 

depreciação) em relação ao mês anterior. Ampliações da capacidade não podem 

ultrapassar 25% ao mês e serão efetivadas somente no mês seguinte. 

 

Empréstimos - não podem ultrapassar 50% do Patrimônio Líquido. 

 

Aplicações - não podem ultrapassar o valor do Patrimônio Líquido. 

 

Dividendos - podem ser zero ou qualquer valor positivo em R$ , mas somente será 

efetivado se houver Lucro Acumulado positivo e estará limitado a este montante. 

 

No início da simulação, a equipe deve considerar-se como participante da nova gerência 

da empresa, pela qual passará a responder pelas operações a partir de Ano 1 ɀ Mês Janeiro 

na Nossa Empresa, dando continuidade às atividades descritas anteriormente. A empresa 

tem sido lucrativa, mas não tem sido necessariamente bem administrada. Os dados de Ano 

0 ɀ Mês Dezembro estão disponíveis para consulta (ver Anexo 4 ɀ Relatórios da Nossa 

Empresa). 

 

Sua equipe simulará, inicialmente, dois períodos de teste (Janeiro e Fevereiro do Ano 1), 

onde poderá experimentar o simulador, inserir decisões de testes, analisar os resultados e 

aprender com os erros e acertos. 

 

Após este teste, as equipes terão um prazo para visualizar e analisar os relatórios da 

empresa. Após este prazo, que será divulgado para os alunos, o simulador será zerado, 

descartando as decisões e resultados desses dois períodos, e voltando o simulador para o 

estado inicial a fim de receber as decisões para o período 1 (Janeiro Ano 1). É adequado 



 

que os alunos guardem as informações (decisões tomadas, relatórios disponíveis, etc.) 

para efeitos de histórico e análise futura, uma vez que, após o simulador ser zerado, todas 

as informações da Fase de Testes serão apagadas. 

 

Após a fase de testes, e após o simulador ser zerado, sua equipe simulará 8 períodos 

oficiais da competição (de Janeiro à Agosto do Ano 1). 

 

A primeira tarefa da equipe é conhecer detalhadamente as decisões a serem tomadas, os 

problemas enfrentados pela empresa e a conjuntura econômica que atravessa. O grupo 

terá que organizar-se para realizar, com eficácia e eficiência, os trabalhos necessários. 

 

9.2 PAPEL DO ÁRBITRO 

 

Os participantes do AMBIENTAL têm para apoiá-los, além deste Manual, o FAQ. 

 

A leitura e o entendimento destes documentos, bem como a interpretação dos dados 

apresentados nos Relatórios disponibilizados ao final de cada período, fazem parte do 

Jogo. 

 

Se ainda persistirem dúvidas, a equipe deverá entrar em contato diretamente com o 

Árbitro do Jogo. 

 

Caso as perguntas já se encontrem devidamente respondidas no material de consulta, o 

Árbitro  responderá a pergunta normalmente, mas cobrará no período seguinte, R$ 1.000 

em moeda de Jogo. O valor deverá ser pago por cada pergunta feita desnecessariamente, 

de acordo com a descrição dada acima. O mesmo se aplica quando estas se tratarem de 

interpre tações de dados dos Relatórios da empresa. 

 

O Árbitro poderá criar eventos externos ao longo do Jogo, como falta ou excesso de 

matéria-prima, greve de trabalhadores, bloqueios de transporte, recessões econômicas, 

alterações nas taxas de juros, entre outros. 

 



 

O Árbitro enviará aos diretores das empresas, boletins informativos quando algum evento 

externo for autorizado no mercado do AMBIENTAL. 

 

 

10. HISTÓRICO RECENTE DA NOSSA EMPRESA 

 

 

A seguir apresentamos observações e comentários da antiga diretoria sobre a Nossa 

Empresa. Os próximos parágrafos fazem referência aos dados dos relatórios da Nossa 

Empresa do Ano 0 ɀ Mês Dezembro que estão relacionados no Módulo 1 - Anexo 3. 

 

Produção ɀ A Diretoria anterior decidiu reduzir dramaticamente a produção no mês de 

Dezembro para diminuir o volume de estoques de lotes de produtos. Assim, o mix de 

produção do mês foi: 750 lotes de Shampoo, 200 de Repelente e 20 de Selante que 

implicaram no uso de 316 unidades fabris, ou seja, (0,2 x 750) + (0,8 x 200) + (0,3 x 20) 

unidades fabris. 

 

Como a fábrica tem uma capacidade de 900 unidades fabris, apenas 316 foram utilizadas. 

Assim não foi necessário o Aluguel de Máquinas que no relatório Fluxo de Caixa e 

Demonstrativo de Resultados de Exercício aprece zerado. 

 

Vendas ɀ Os preços de vendas no mês foram: 450, 1.300 e 2.000, respectivamente, de lotes 

de Shampoo, Repelente e Selante. As vendas do mês foram de 1.900 lotes de Shampoo, 350 

Repelente e 166 Selante, levando a uma Receita de Vendas de R$ 1.642.000,00, ou seja, 

(450 x 1.900 + 350 x 1.300 + 166 x 2.000). Interessante reparar que no caso do Repelente 

houve Vendas Perdidas no total de 349 lotes, isso significa que se houvesse estoque 

suficiente deste produto, mais 349 lotes poderiam ter sido vendidas. Portanto, a demanda 

total de Repelente foi de 350 lotes efetivamente vendidos, mais 349 lotes que poderiam ter 

sido vendidos caso tivéssemos estoques. Esta demanda não atendida não fica acumulada 

para o próximo mês e, muito provavelmente, foi atendida por algum dos concorrentes ou 

mesmo pela importação de produtos do exterior. 

 



 

Estoque de Produtos - Ao final do mês de Dezembro sobraram estoques de 382 lotes de 

Shampoo e nada mais. Para cada lote, seja de Shampoo, Repelente ou Selante, o custo de 

armazenagem de um lote de produto, de um mês para o outro, é R$ 65. Daí o valor de R$ 

24.830, ou seja, (382 x 65) lançado na rubrica Custo de Estocagem. 

 

Fábrica - A Depreciação de 0,8% do Imobilizado no montante de R$ 36.000, isto é, (0,008 x 

4.500.000) é uma determinação fiscal que independe do desejo da Diretoria. O que é 

decisão da Diretoria é o volume de reinvestimento na fábrica e isto é comunicado através 

da Folha de Decisões no campo Capacidade de Máquina. Se o valor de 900 for digitado 

neste campo o Jogo entenderá que a Diretoria quer Manter a capacidade das máquinas no 

mesmo nível do mês anterior e, para tanto, ela estará aplicando em Reinvestimento em 

máquinas os mesmos 0,8% do valor da depreciação. Repare que este valor, embora 

apareça no Fluxo de Caixa, não entra no Demonstrativo de Resultados do Exercício. Isto 

porque este investimento será incorporado ao Imobilizado e, a partir do próximo mês, 

também serão depreciados à taxa de 0,8%. Caso se deseje aumentar a capacidade da 

fábrica, deve ser lançado na Folha de Decisões, no campo Reinvestimento em máquinas o 

novo tamanho desejado. Por exemplo, se quiséssemos ampliar a fábrica para 1.000 

unidades, teríamos de reinvestir os 0,08% equivalentes à depreciação, R$ 36.000, mais os 

R$ 500.000, isto é, 100 unidades de ampliação ao preço de R$ 5.000 por unidade 

adquirida, tudo incorporado ao Imobilizado. Não podemos esquecer que para agilizar o 

processo de implantação das novas máquinas teríamos de desembolsar - apenas no mês 

da aquisição, à título de Despesas Adicionais - cerca de R $ 30.000, neste caso de 

ampliação de 100 unidades. Este montante não vai para o Imobilizado, mas consta como 

despesa do mês. 

 

Recursos Humanos - No que diz respeito ao uso da mão de obra, o que havia disponível 

eram 300 trabalhadores disponíveis por 160 horas/mês cada, ou seja, um total de 48.000 

horas (= 300 x 160). Condizente com o mix de produção bastante reduzido no mês de 

Dezembro, a Diretoria decidiu dar férias coletivas por cerca de 20 dias do mês. O número 

total de homens hora ociosas foi de 32.900, isto é, (300 x 160) ɀ (10 * 750) ɀ (33 x 200) ɀ 

(50 * 20). Como o custo da hora, salário mais encargos, é de R$ 10, então no Fluxo de Caixa 



 

e Demonstrativo de Resultados de Exercício temos R$ 329.000 na rubrica Mão de obra 

Ociosa. 

 

No mês de Dezembro não foi necessário o uso de horas extra. O adicional por hora extra é 

de 30% do salário mais encargos do trabalhador, ou seja, R$ 3 por hora extra, Como não 

foi utilizada, aparece zerada a rubrica Custo com Hora Extra. 

 

Propaganda e Promoção - A demanda efetuada pela clientela volúvel é muito influenciada 

por este tipo de gasto, que incluem propaganda, anúncios em pontos de venda, esforços de 

venda, dentre outros. Os gastos com promoção possuem impacto imediato e seus efeitos 

permanecem por alguns meses. A promoção de um produto não influencia as vendas em 

um produto distinto. 

 

Os gastos com Promoção e Propaganda foram definidos no início do último ano e sofreram 

com o excesso de investimentos nas instalações da fábrica, que levaram a uma drástica 

redução no capital de giro. Com isto, decidiu-se por investimentos mensais de R$ 20.000 

em Shampoo, R$ 50.000 em Repelente e R$ 20.000 em 

 

Selante. 

 

Inovação Tecnológica e SMS ɀ Os gastos em Inovação Tecnológica (P&D) se limitaram a R$ 

10.000 em Selante, o que a Diretoria reconhece ser muito pouco. Por outro lado, os 

investimentos em SMS ficaram na ordem de R$ 50.000. 

 

A demanda é estimulada pelos aperfeiçoamentos no produto, de acordo com cada 

segmento de cliente e público alvo, principalmente no que tange a qualidade e a aparência. 

Os gastos com inovação e design, no longo prazo, têm impactos maiores que a promoção e 

propaganda. 

Os esforços em um produto não influenciam nos demais produtos no caso de Inovação. 

Assim como em promoção e propaganda, as reduções nos investimentos refletem mais 

rapidamente que os aumentos. Portanto, atitudes oscilantes nesta área são menos eficazes 

que uma política de gastos constantes. 



 

Aplicações Financeiras - No mês de Novembro a Nossa Empresa manteve uma aplicação 

de R$ 700.000, mas, em Dezembro, esta foi para R$ 800.000 que rendeu uma Receita 

Financeira de R$ 21.000. 

 

Distribuição de Dividendos - É importante mencionar que os lucros acumulados no final 

do ano - que não tenham sido distribuídos como Participação nos Lucros ou como 

Dividendos - serão automaticamente incorporados ao capital da empresa. Assim, a partir 

de janeiro deste ano, a Nossa Empresa contará com um capital de R$ 5.627.002,50. 

 

Chegamos a Dezembro com um volume de aplicações de R$ 800.000 e, ainda,-distribuímos 

R$ 500.000, de dividendos. Não houve problemas neste sentido, tendo em vista que o 

lucro acumulado até Dezembro foi de R$ 1.127.002,50. 

 

Desempenho Financeiro - O ano que se encerra foi satisfatório para a Nossa Empresa, cujo 

faturamento de R$ 19,5 milhões trouxe um retorno de cerca 22,5% sobre o capital 

investido, dos quais R$ 500.000 foram revertidos em dividendos aos acionistas. Em 

termos de liquidez, temos uma sobra de caixa de R$ 1.014.312,50 (incluindo os R$ 

800.000 que estão em aplicações financeiras durante o mês de Dezembro). 

 

Vale ainda destacar que, nos anos anteriores, o Crescimento Anual do PIB variou entre -

2% e 7%. No ano que termina, Ano 0, o Crescimento do PIB foi de 4,3% e a previsão para o 

Ano 1, próximo ano, é de 5%. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

11. FLUXO DE TOMADAS DE DECISÃO 

 

11.1 PRIMEIRA TOMADA DE DECISÃO  

 

A primeira tomada de decisão obrigatoriamente necessita de duas entradas de dados 

distintas. A primeira entrada de dados é referente aos objetivos estratégicos, onde a 

empresa deve escolher a pontuação de 1 a 5 para os itens a seguir: 

Valor da Ação no Mercado ($) 

Capital Circulante Líquido 

Receita de Vendas 

Lucro Líquido do Exercício Acumulado 

A empresa Green Car escolheu a pontuação cfe segue  : 

 

Fonte : http://www. jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

A estratégia adotada está baseada na obtenção da maior receita de vendas do mercado, em 

valor absoluto. Consequentemente a empresa espera também que o seu lucro líquido 

seguido do valor da sua ação no mercado sejam também importantes para a pontuação final 

desta tomada de decisão. 

Afetado pelo efeito dos investimentos e custos envolvidos para obtenção da maior receita 

de mercado consideramos ainda que o Capital Circulante líquido seria afetado pela tomada 

de decisão. 

 

A segunda entrada de dados relacionadas a esta tomada de decisão está descrita abaixo: 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.1.1 PREÇOS  

Após análise das estatísticas de mercado o grupo optou por reduzir em 15% o preço de 

venda do shampoo, entendendo que o preço é fator chave para alavancar as vendas 

desse produto. 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

Mantivemos o preço de venda do Repelente e tbém reduzimos em 10% o preço de 

venda do selante com expectativa de crescimento das vendas desse produto. 

 

11.1.2 PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

Os investimentos em promoção e propagando foram alterados visando equalizar os 

gastos nos tres grupos de produtos. Inicialmente foram realizados para entender o 

comportamento dos investimentos em cada grupo. 

 

11.1.3 INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

Optamos por investir R$ 100.000,00 em inovação e tecnologia, sendo que o Shampoo, 

pelo fato de ser um produto já em fase de estabilização de vendas obteve a menor 

parcela equivalente a 10% do Total. 20% foram investidos no repelente e a maior 

parcela foi para o Selante, que necessita maior desenvolvimento de mercado e portanto 

precis tbém de maior Inovação e tecnologia, lembrando que esse investimento favorece 

a obtenção do selo verde para este produto. 

 

 

11.1.4 LOTES A PRODUZIR 

Após analise da curva histórica de vendas decidimos montar simulador para 

cálculo do crescimento de vendas projetado. A partir do simulador definimos 

as quantidades a serem produzidas. 

Optamos por manter em estoque em torno de 10% da produção após as 

vendas, portanto a previsão de estoque levou em consideração ainda esta 

margem de segurança.  

 

11.1.5 NUMERO DE TRABALHADORES 

Considerando a estratégia e previsão de vendas aumentamos inicialmente 

10% do quadro de funcionários para a primeira tomada de decisão, pois seria 

necessária esta quantidade para obter o total de produção previsto, portantio 

fechando o periodo com 330 funcionários.  

    



 

11.1.6 SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Como parte da estratégia de manter os salários num nível equivalente a média 

de mercado, optamos por acrescentar 5% de aumento nos salarios base da 

categoria elevando para R$ 840,00 

 

11.1.7 PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

Na primeira tomada de decisão optamos por não oferecer distribuição nos 

lucros visto que já haviamos adotado politica de aumento de salários 

 

11.1.8 CAPACIDADE FABRIL 

Em função do atingimento do nivel necessário de estoques optamos por 

manter a capacidade fabris em 900 unidades fabris, projetando crescimento 

somente para os próximos periodos, de acordo com a curva de sazonalidade 

do mercado. 

 

11.1.9 EMPRÉSTIMO 

 

 

Não houve necessidade de empréstimo para esta tomada de decisão, porém 

entendemos que seria necessário elaborar simulador de fluxo de caixa para 

estimar quanto seria necessário realizar de empréstimo, sem necessidade de 

crédito rotativo, visto que essa opção era a que possuia o maior custo efetivo 

de aquisição. 

 

11.1.10  APLICAÇÃO 

 

Mantivemos aplicados R$ 800.000,00 

 

11.1.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 



 

Foram distribuidos R$ 70.000,00 em dividendos 

 

11.1.12  GASTOS EM SMS 

 

Optamos por investir R$ 100.000,00 em SMS, visto que seria necessário para 

obtenção do selo verde e para mostrar ao mercado a seriedade da empresa em relação aos 

cuidados com o Meio ambiente e Segurança de nossos produtos 

 

 

11.1.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.1.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 1 

 

11.1.15  RESULTADO DA DECISÃO 1 

 

Como resultado da primeira tomada de decisão ficamos em Segundo Lugar no 

Ranking Geral obtendo a pontuação de 83,84 pontos, tendo o maior valor de 

ações e tbém a maior receita de mercado, o que nos levou a entender que a 

definição do peso para os itens Receita e Valor das ações foi assertivo, 

determinando que estamos no caminho certo para a obtenção do primeiro Lugar. 

Em contrapartida o item Lucro Liquido está na média do mercado. A 

distyribuição de dividendos foi a maior do mercado e tbém o salário base ficou  

no primeiro lugar do ranking.  A capacidade fabril no entanto está entre as 

menores do mercado, portanto será necessária ampliação para as próximas 

etapas, inclusive para dar sequencia a estratégia de ser a primeira em receita de 

vendas. Não optaremos portanto em politica de elevação de preços e sim de 



 

volume de produtos vendidos combinados com uma estratégia agressiva de 

preços diferenciados a cada etapa. 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

11.2 SEGUNDA TOMADA DE DECISÃO  

 

A segunda tomada de decisão seguiu a estratégia de continuar alavancando a receita 

de vendas 

A segunda entrada de dados relacionadas a esta tomada de decisão está descrita abaixo e 

será explicada nos itens a seguir: 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.2.1 PREÇOS  

Em função dos resultados da primeira Rodada não optamos por alterar os preços de 

venda dos produtos ou seja a politica foi de esgotar os estoques mantendo apenas a 

quantidade mínima definida na politica de estoques. 

 

11.2.2 PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

Mantivemos também a mesma politica de investimento em propaganda da primeira 

tomada de decisão 

 

11.2.3 INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

Optamos por investir R$ 100.000,00 em inovação e tecnologia, sendo que o Shampoo, 

pelo fato de ser um produto já em fase de estabilização de vendas obteve a menor 

parcela equivalente a 10% do Total. 20% foram investidos no repelente e a maior 

parcela foi para o Selante, que necessita maior desenvolvimento de mercado e portanto 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

precis tbém de maior Inovação e tecnologia, lembrando que esse investimento favorece 

a obtenção do selo verde para este produto. 

 

 

11.2.4 LOTES A PRODUZIR 

Seguimos com a projeção simulada de produção, cfe curva de sazonalidade 

calculada cfe gráficos de demanda, demonstrada a seguir para o período, 

respeitando porém a capacidade fabril e/ou os limitadores dessa capacidade, 

conforme regra descrita no Manual Ambiental. 

 

11.2.5 NUMERO DE TRABALHADORES 

Mantivemos os quadro de 330 funcionários dado a quantidade que 

necessitamos produzir para o periodo. 

    

11.2.6 SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Como parte da estratégia de manter os salários num nível equivalente a média 

de mercado, optamos por acrescentar 5% de aumento nos salarios base da 

categoria elevando para R$ 880,00 

 

11.2.7 PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

Mantivemos a opçãop de não oferecer distribuição nos lucros visto que já 

haviamos adotado politica de aumento de salários 

 

11.2.8 CAPACIDADE FABRIL 

Em função do atingimento do nivel necessário de estoques optamos por 

aumentar a capacidade fabril em 100 unidades fabris, projetando crescimento  

para os próximos periodos, de acordo com a curva de sazonalidade do 

mercado. Elvamos assim a capacidade total para 100 unidades fabris. 

 

11.2.9 EMPRÉSTIMO 



 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior não houve 

necessidade de empréstimo para esta tomada de decisão 

 

11.2.10  APLICAÇÃO 

 

Mantivemos aplicados R$ 300.000,00 

 

11.2.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Foram distribuidos R$ 20.000,00 em dividendos 

 

11.2.12  GASTOS EM SMS 

 

Continuamos  investindo R$ 100.000,00 em SMS, visto que seria necessário para 

obtenção do selo verde e para mostrar ao mercado a seriedade da empresa em relação aos 

cuidados com o Meio ambiente e Segurança de nossos produtos 

 

 

11.2.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.2.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 2 

 

11.2.15  RESULTADO DA DECISÃO 2 

 



 

Como resultado da segunda tomada de decisão caimos para a Nona posição no 

Ranking Geral obtendo a pontuação de 28,83  pontos,  

Atribuimos a queda no ranking a receita de vendas obtida, que foi menor do que 

a expectativa. A politica de vendas em quantidades estava aderida conforme 

curva de sazonalidade projetada para os itens Shampoo e repelente, porém a 

politica de estoques para o selante foi superestimada e não realizamos 

investimentos suficientes para alavancar as vendas deste item. Como elevamos a 

quantidade a ser produzida e mantivemos o mesmo preço do primeiro periodo 

com os mesmos investimentos a curva de vendas foi equivalente. A Perda de 

receita deste item representou aproximadamente R$ 200.000,00, o que elevaria a 

receita total e também o lucro líquido final. Será necessário revisar a estratégia 

para os próximos períodos e garantir que todo o estoque excedente seja vendido, 

buscando também melhor aderecencia a politica de produção e preços. 

    

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 
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Tabela 8 ς Comparativo DRE periodos 1 e 2. 
 



 

 

 

 

 

11.3 TERCEIRA TOMADA DE DECISÃO  

 



 

A terceira  tomada de decisão seguiu a estratégia de continuar alavancando a receita 

de vendas, porém avaliando com maior assertividade a conta estoques. 

A terceira entrada de dados relacionadas a esta tomada de decisão está descrita na tabela 

abaixo e será explicada nos itens a seguir: 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.3.1 PREÇOS  

Adotamos a estratégia de manter o preço do Shampoo, Reduzir o preço do Repelente 

em 8%, como forma de capturar maior receita nesse item e aumentamos o selante em 

8%, estimando venda total do item. 

 

11.3.2 PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

Mantivemos a mesma politica de investimento em propaganda da primeira tomada de 

decisão. 

 

11.3.3 INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

A maior parcela de investimento foi no selante equivalente a 70% do total investido 

pois precisamos reverter a curva de vendas desse item que representou o menor 

percentual de vendas da etapa anterior.  

 

 

11.3.4 LOTES A PRODUZIR 

Seguimos com a projeção simulada de produção, cfe curva de sazonalidade 

calculada cfe tabela de estoque, demonstrada a seguir para o período, 

respeitando porém a capacidade fabril e/ou os limitadores dessa capacidade, 

conforme regra descrita no Manual Ambiental. Lembrando que o item com 

menor venda no período anterior foi o selante para o qual reduzimos o 

volume produzido. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabela 9 ς Tabela de estoque ς evolução  mês 3 versus mês 2 
 



 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.3.5 NUMERO DE TRABALHADORES 

Considerando o volume a ser produzido reduzimos o número de 

trabalhadores em 10%, fechando a folha deste período com 297 

trabalhadores. 

  

11.3.6 SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Após dois períodos consecutivos de reajuste adotamos a estratégia de manter 

os salários em R$ 880,00, pois já é o maior do mercado, garantindo a 

atratividade para o negócio. 

 

11.3.7 PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

Mantivemos a opção de não oferecer distribuição nos lucros visto que já 

havíamos adotado politica de aumento de salários nos períodos anteriores. 

 

11.3.8 CAPACIDADE FABRIL 

Em função do atingimento do nível necessário de estoques optamos por 

manter a capacidade fabril em 100 unidades fabris, projetando crescimento  

para os próximos períodos, de acordo com a curva de sazonalidade do 

mercado.  

11.3.9 EMPRÉSTIMO 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior não houve 

necessidade de empréstimo para esta tomada de decisão 

 

11.3.10  APLICAÇÃO 

 

Mantivemos aplicados R$ 100.000,00 

 

11.3.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Foram distribuídos R$ 20.000,00 em dividendos 

 

11.3.12  GASTOS EM SMS 

 

Continuamos  investindo R$ 100.000,00 em SMS, visto que seria necessário para 

obtenção do selo verde e para mostrar ao mercado a seriedade da empresa em relação aos 

cuidados com o Meio ambiente e Segurança de nossos produtos 

 

 

11.3.13  REMEDIAR TERRENO 

 



 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.3.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 3 

 

11.3.15  RESULTADO DA DECISÃO 3 

 

Como resultado da terceira tomada de decisão subimos para a sexta posição no 

Ranking Geral obtendo a pontuação de 36,75  pontos.  

Analisando os indicadores percebemos que conseguimos melhorar a receita de 

vendas e também o lucro líquido, porém ainda continuamos abaixo da média 

nesses dois indicadores. 

As vendas foram excelentes, porém ficamos sem estoques, ou seja, fora da 

politica de estoques adotada. Todos os produtos foram vendidos e tivemos ainda 

um pequeno número de perdidas. 

Manteremos a estratégia para o quarto período, revisando os números de 

estoque, produção e projeção de vendas. 

 

  

 

 



 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 
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Tabela 10 ς DRE Mês 2 e mês 3 

 

 

 

 

Fonte : http://www.jo gosimulation.com.br/simulation/  
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11.4 QUARTA TOMADA DE DECISÃO  

 

A quarta  tomada de decisão seguiu a estratégia de continuar alavancando a receita 

de vendas, revisando o volume a ser produzido com base nas projeções de demanda do 

mercado cfe Anexo 2.. 

Optamos também por dar lance na compra de uma unidade fabril que foi a Leilão, 

sendo ganhadores desse leilão. Essa decisão foi tomada considerando que a curva de 

demanda prevista para as próximas rodadas seria maior e que poderíamos capturar maior 

participação no share total. 

Também foram divulgadas as notícias a seguir: 

 

 

A quarta entrada de dados relacionadas a esta tomada de decisão está descrita na tabela 

abaixo e será explicada nos itens a seguir: 

 

Tabela 11  



 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.4.1 PREÇOS  

Adotamos a estratégia de manter o preço do Shampoo, manter o preço do repelente e 

aumentar o preço do selante para $ 2.000,00. Esta decisão continua em linha com a 

estratégia de alavancar a receita de vendas total, buscando a liderança em receita total 

no mercado. 

 

11.4.2 PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

Mantivemos a mesma politica de investimento em propaganda da terceira  tomada de 

decisão considerando que os investimentos continuam a auxiliar no crescimento e / ou 

manutenção da receita total . 

 

11.4.3 INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

A maior parcela de investimento foi no selante equivalente a 76,92% do total investido. 

Consideramos que o crescimento da venda do selante foi relevante no período anterior 

e por isso concluímos que seria interessante incrementar o investimento no item uma 

vez que a curva de venda demonstrou também um leve crescimento.  

 

 

11.4.4 LOTES A PRODUZIR 

 

Seguimos com a projeção simulada de produção, cfe curva de sazonalidade 

calculada cfe tabela de estoque, demonstrada a seguir para o período, 

respeitando porém a capacidade fabril e/ou os limitadores dessa capacidade, 

conforme regra descrita no Manual Ambiental.  

Adotamos ainda a estratégia de alavancar as vendas do Shampoo pois 

somente ele representa 43% da receita total seguido pelo repelente e por 

último  do selante. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabela 12 ς Tabela de estoque ς evolução  mês 4 versus mês 3 



 

 

 

 

Fonte :http://www.jogosimulation.com.br/simulation/  

 

 

11.4.5 NUMERO DE TRABALHADORES 

Considerando o volume a ser produzido aumentamosm o número de 

trabalhadores o número de trabalhadores em 10%, fechando a folha deste 

periodo com 326 trabalhadores. O aumento se deve ao cálculo de aumento de 

demanda previsto na curva de sazonalidade dos produtos, ou seja, 

necessidade de crescimento do volume de produção projetado para os 

periodos seguintes cfe gráficos de demanda. 

  

 

 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

11.4.6 SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Após dois períodos consecutivos de reajuste adotamos a estratégia de manter 

os salários em R$ 932,00, pois já é o maior do mercado, garantindo a 

atratividade para o negócio. Não optamos por abrir mão para o salário 

pleiteado pelos trabalhadores no valor de $ 1.500,00, entendendo estar fora 

da realidade de mercado. 

 

11.4.7 PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

Incluímos como reconhecimento para os funcionários a participação nos 

lucros em 5%. A estratégia de alavancar o volume produtivo necessita de 

maior atenção e dedicação por parte dos funcionários e também entendemos 

que a participação melhora a visibilidade da empresa perante o mercado 

podendo atrair vendas e credibilidade dos nossos clientes. Também 

entendemos que o pleito de 20% não cabe nesse cenário de mercado. 

 

11.4.8 CAPACIDADE FABRIL 

 

Em função do atingimento do nível necessário de estoques optamos por 

adquirir uma unidade fabril que representa 100 unidades fabris, desta forma 

melhoramos o volume de produção e também poderemos projetar a demanda 

com estoque suficiente para atender os próximos períodos. 

  

11.4.9 EMPRÉSTIMO 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior calculamos através 

da metodologia de projeção de fluxo de caixa que havera´a necessidade de 

emprestar $ 700.000,00, desta forma não entraremos no Crédito rotativo, 

garantindo o pagamento de menores juros pelo capital emprestado. 

 

11.4.10  APLICAÇÃO 



 

 

Em função da necessidade de capital de giro para o negócio optamos por não 

deixar nenhuma aplicação nesse período. 

 

11.4.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Foram distribuídos R$ 25.000,00 em dividendos 

 

11.4.12  GASTOS EM SMS 

 

Reduzimos para R$ 20.000,00 a aplicação em SMS, e optamos por comprar 

tecnologia, pois no próximo período seria necessário para manter as vendas do produto 

selante. 

 

 

11.4.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.4.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Optamos pela compra de tecnologia na decisão 4 

 

11.4.15  RESULTADO DA DECISÃO 4 

 

Como resultado da quarta tomada de decisão caímos  para a ultima posição no 

Ranking Geral obtendo a pontuação de 23,06  pontos, bastante afetados pelo 

impacto da greve, que nos obrigou a ter gastos elevados para manter o patamar 

de nossos estoques.  



 

Analisando os indicadores percebemos que o valor da ação no mercado teve 

queda de 0,36 p.p , Fechamos com Capital Circulante Líquido negativo, porém 

ainda com saldo positivo em caixa muito por conta do empréstimo realizado no 

valor de $ 700.000,00.  A receita total fechou com decréscimo de 6%, 

aproximadamente, porém mantivemos o lucro líquido do exercício no mesmo 

patamar do período anterior, num total de $ 385.772,84. 

Identificamos ainda erro na projeção de demanda e geração de estoque para 

todos os itens, pois além de fechar o período com estoque Zerado, houveram 

significativas perdas de venda para o Repelente e selante. 

 

Tabela 13 ɀResultado decisão 4 

 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

 

Tabela 14 ɀ posição da conta Estoque 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.5 QUINTA TOMADA DE DECISÃO  

 

A quinta tomada de decisão seguiu a estratégia de continuar alavancando a receita 

de vendas porém com revisão dos volumes projetados de produção e venda. 

Como revisão dos pesos dos indicadores do jogo optamos por manter a estratégia da 

maior receita entre as empresas do mercado. Com a fábrica ampliada, capacidade dedicada 

para fabricação do volume previsto na curva de demanda entendemos que vamos obter 

bons resultados nos próximos periodos, captando o volume de mercado de outras empresas 

do segmento que não tem a mesma capacidade fabril da Grren Car. 

 

Também foram divulgadas as noticias a seguir: 

 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

O patamar de salários da Green Car já é superior  ao mercado, portanto não há necessidade 

de correção dos salários. 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

Tabela 15 : Alteração da Estratégia da empresa  

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

Tabela 16 : Decisão Quinta etapa 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.5.1 PREÇOS  

Adotamos a estratégia de elevar o preço do Shampoo pela primeira vez desde a 

abertura do jogo, pois as vendas deste produto estão fechando com estoque zerado nos 

dois ultimos periodos, porém mantendo o preço do repelente e selante. O objetivo de 

manter o preço dos dois itens é buscar o equilibrio na conta estoque onde tivemos 

perda de vendas nos dois periodos anteriores. 

 

11.5.2 PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

Mantivemos a mesma politica de investimento em propaganda da quarta  tomada de 

decisão considerendo que os investimentos continuam a auxiliar no crescimento e / ou 

manutenção da receita total . 

 

11.5.3 INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

A maior parcela de investimento continua sendo no selante equivalente a 61,53% do 

total investido.  

 

 

11.5.4 LOTES A PRODUZIR 

 

Revertemos a ação de produção para o Repelente e selante, onde tivemos o 

maior  volume de vendas perdidos nos últimos dois períodos. Dedicamos toda 

a capacidade fabril para estes itens reduzindo a quantidade prevista de 

produção para o shampoo. 

 

 

Tabela 17 ς Tabela de estoque ς evolução  mês 5 versus mês 4 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

11.5.5 NUMERO DE TRABALHADORES 

Com a aquisição da nova planta fabril também absorvemos os funcionários 

elevando para um total de 424 funcionários. 

 

 

11.5.6 SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Após dois periodos consecutivos de reajuste adotamos a estratégia de manter 

os salários em R$ 932,00, um pouco abaixo da média de mercado. Após o 

dissídio algumas empresas optaram por elevar para $ 1.500,00 os salários. 

 

 

11.5.7 PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

Retiramos a participação nos lucros de 5% pós greve.  

 

11.5.8 CAPACIDADE FABRIL 

 

Fechamos o periodo com 1408 unidades fabris, a maior do mercado e com 

maior potencial produtivo, preparada para fechar a curva de demanda 

necessária para captar a maior parcela de vendas do mercado. 

  

11.5.9 EMPRÉSTIMO 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior calculamos através 

da metodologia de projeção de fluxo de caixa não  haverá a necessidade de 

emprestimo. 

 

11.5.10  APLICAÇÃO 

 

Em função da necessidade de capital de giro para o negócio optamos por não 

deixar nenhuma aplicação nesse período. 



 

 

11.5.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Foram distribuidos R$ 25.000,00 em dividendos 

 

11.5.12  GASTOS EM SMS 

 

Aumentamos para R$ 80.000,00 a aplicação em SMS. 

 

11.5.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.5.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 5 

 

11.5.15  RESULTADO DA DECISÃO 5 

 

Como resultado da quinta tomada de decisão continuamos com a ultima posição 

no Ranking Geral melhorando a pontuação de 23,06  pontos para 43,42 pontos.  

Analisando os indicadores percebemos que o valor da ação no mercado teve 

queda de 3,89 p.p , Fechamos com Capital Circulante Líquido muito negativo 

havendo necessidade de entrar no crédito rotativoe com o saldo final de caixa 

zerado 

Melhoramos a projeção de demanda e geração de estoque para o selante, porém 

com alto volume de vendas perdidas no shampoo, para o qual reduzimos o 

volume de produção e para o repelente . 

 

Tabela 18 ɀ Resultado da Decisão 5  



 

  

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

Tabela 19 ɀ Projeção conta estoque na decisão 5  

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

 

 

11.6 SEXTA TOMADA DE DECISÃO  

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Após os resultados obtidos nas etapas anteriores conforme ranking, entendemos que 

a empresa precisa mudar a estratégia, pois partiu em 2º Lugar na primeira etapa e nas 

etapas posteriores foi da 6º posição para a última posição. É o momento adequado para 

rever a estratégia e tentar nos últimos períodos alavancar o resultado. O grupo de Gestores 

da empresa, liderados pelo Presidente apoiaram a decisão e revisaram a estratégia para as 

etapas anteriores. Em comum acordo também decidiram que a receita total, em função da 

classificação de pontuação deveria ser mantida no foco das tomadas de decisão. 

 

Foram divulgadas as notícias a seguir pelo árbitro do jogo: 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

Em função dessas noticias acentua-se ainda mais a necessidade de revisar as estratégias de 

produção, estocagem e demanda de vendas de todos os itens. 

 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

Tabela 20 : Sexta tomada de decisão 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.6.1 PREÇOS  

Adotamos a estratégia de elevar o preço do Shampoo pois as vendas deste produto 

estão fechando com estoque zerado nos  últimos períodos. Em função das perdas de 

vendas anteriores o repelente e selante também tiveram o seu preço alterado, visando 

cobrir também parte da lacuna de racionamento de energia, que vai impactar no volume 

de produção. 

 

11.6.2 PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

Adotamos a estratégia de reduzir a promoção e propaganda em função do escoamento 

das vendas dos dois últimos períodos. Entendemos que a combinação de racionamento 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

de energia e investimento em propaganda nesse período faria a empresa perder muitas 

vendas no mix final. 

 

A composição dos investimentos foi : 

Shampoo : $ 20.000,00 

Repelente : $ 100.000,00 

Selante : $ 20.000,00 

 

 

11.6.3 INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

A mesma estratégia de promoção e propaganda foi adotada para Inovação e Tecnologia. 

 

 

11.6.4 LOTES A PRODUZIR 

 

Revertemos a ação de produção para o Repelente e selante, onde tivemos o 

maior  volume de vendas perdidos nos ultimos dois periodos. Dedicamos toda 

a capacidade fabril para estes itens reduzindo a quantidade prevista de 

produção para o shampoo. 

 

 

Tabela 21 ς Tabela de estoque ς evolução  mês 6 versus mês 5 
 



 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

11.6.5 NUMERO DE TRABALHADORES 

Com a projeção de volume para o período 6 elevamos para um total de 466 

funcionários. 

 

 

11.6.6 SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Mantivemos os salários em R$ 932,00, também como compensação da 

contratação do quando de funcionários adicional. 

 

 

11.6.7 PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

 

Mantivemos o grupo sem participação nos lucros. 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

11.6.8 CAPACIDADE FABRIL 

 

Não há necessidade de ampliação da empresa. 

  

11.6.9 EMPRÉSTIMO 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior calculamos através 

da metodologia de projeção de fluxo de caixa necessidade de empréstimos de 

$ 1.300.000,00  

 

11.6.10  APLICAÇÃO 

 

Em função da necessidade de capital de giro para o negócio optamos por não 

deixar nenhuma aplicação nesse período. 

 

11.6.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Não foram distribuídos dividendos no período 

 

11.6.12  GASTOS EM SMS 

 

A aplicação em SMS foi reduzida para $ 60.000,00 

 

11.6.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.6.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 5 



 

 

11.6.15  RESULTADO DA DECISÃO 6 

 

Como resultado da sexta tomada de decisão conseguimos alavancar o resultado e 

subir uma posição no ranking, fechando em 9º colocado com 38,79 pontos, mais 

uma vez bastante alavancado pela receita total, porém ainda não é uma das 

maiores do Mercado. Precisamos buscar na próxima rodada a lacuna para aringir 

o primeiro lugar.  

Verificando a conta estoques identificamos que as vendas não chegaram no 

patamar necessário, talvez pela redução de investimentos realizada em cada 

item. Será necessária a revisão para o próximo período pois nessa rodada temos 

a maior capacidade fabril e também ficamos com estoque final elevado, o que 

também afetou muito o Capital Circulante Líquido,  

O empréstimo de $ 1.300.000,00 não foi suficiente para cobrir o Capital de giro 

necessário para o periodo portanto entramos no crédito rotativo necessitando de 

$ 625.727,04 

Entendemos portanto que para a próxima rodada além de alavancar a receita 

deveremos buscar o equilíbrio  no fluxo de caixa e evitar cair novamente no 

crédito rotativo onde a remuneração é praticamente o dobro da remuneração do 

empréstimo contratado. 

 

 

 Tabela 22 : Resultado da decisão 6 



 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

 

 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

11.7 SÉTIMA  TOMADA DE DECISÃO  

 

Para iniciar a sétima tomada de decisão o grupo entendeu que deveria focar nas 

vendas dos estoques remanescentes da etapa anterior buscando maiores investimentos e 

refinando a conta de estoques para garantir o escoamento dos produtos. 

Desta forma buscaremos melhorar ainda mais a Receita Total, equilibrando o capital 

circulante líquido e também melhorando o lucro líquido. 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
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Foram divulgadas as noticias a seguir pelo árbitro do jogo: 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

Novamente vemos a necessidade de revisar a politica de vendas e produção para garantir que não haja mão de obra 

osciosa nem perda de vendas nos próximos períodos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabela 23 :  Setima tomada de decisão  

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.7.1 PREÇOS  

 

Adotamos a estratégia de reduzir o preço dos  grupo todo de itens como forma de captar 

vendas no mercado e escoar a produção remanescente dos períodos anteriores. 

 

11.7.2 PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

 

Optamos por aumentar a promoção e propaganda equivalente nos três itens, com o 

total de $ 60.000,00 por item. Desta forma atingiremos os três grupos de forma 

equivalente. 

 

11.7.3 INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

Melhoramos de forma consistente também os investimentos em tecnologia nos três 

itens. 

 

 

11.7.4 LOTES A PRODUZIR 

 

Mantivemos a produção no limite da capacidade pois de qualquer forma 

necessitaremos fechar o gap de redução de 15% de produção previstos para o 

próximo período, ou seja, captaremos volume de venda ou estoque final nessa 

tomada de decisão. 

 

Tabela 24 ς Tabela de estoque ς evolução  mês 7 versus mês 6 
 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.7.5 NUMERO DE TRABALHADORES 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

Com a projeção de volume para o período 7 e 8 entendemos que seria 

necessário voltar ao patamar de 419 trabalhadores. 

 

11.7.6 SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Elevamos os salários para R$ 1000,00, compensando os desligamentos e 

buscando o equilíbrio  entre produção, folha de pagamento e resultado. 

 

11.7.7 PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

 

Adotamos a participação nos lucros de 5%. 

Desta forma teremos um grupo menor de empregados mais motivados e 

também uma visibilidade positiva , gerando atratividade de mercado. 

  

11.7.8 CAPACIDADE FABRIL 

 

Não há necessidade de ampliação da empresa. 

  

11.7.9 EMPRÉSTIMO 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior calculamos através 

da metodologia de projeção de fluxo de caixa necessidade de empréstimo de $ 

2.350.000,00  

 

11.7.10  APLICAÇÃO 

 

Em função da necessidade de capital de giro para o negócio optamos por não 

deixar nenhuma aplicação nesse período. 

 

11.7.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 



 

Não foram distribuídos dividendos no período 

 

11.7.12  GASTOS EM SMS 

 

A aplicação em SMS foi reduzida para $ 80.000,00 

 

11.7.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.7.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 7 

 

11.7.15  RESULTADO DA DECISÃO 7 

 

Como resultado da sexta tomada de decisão conseguimos alavancar o resultado e 

subir uma posição no ranking, fechando em 6º colocado com 56,17 pontos, mais 

uma vez bastante alavancado pela receita total que nessa etapa é a primeira do 

mercado.  

Por outro lado os demais indicadores não são representativos perante as demais 

empresas do mercado, todos ficando entre os ultimos do ranking geral. 

Em relação ao lucro líquido tivemos um impacto significante do saldo de estoque, 

pois mesmo com a maior receita ainda restaram produtos em estoque, explicado 

por conta da decisão de fechar o gap de 15% para o próximo periodo, em função 

do racionamento de energia elétrica. 

 

 

Tabela 25 ɀ Resultado sétima  tomada de decisão  

 



 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

Tabela 26 : Posição conta estoque sétima  tomada de decisão  

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

11.8 OITAVA  TOMADA DE DECISÃO  

 

Iniciamos a oitava tomada de decisão com foco no racionamento de energia 

anunciado no início da etapa anterior. Buscaremos fechar o gap de produção, com a 

capacidade reduzida em 15% e em paralelo continuar buscando alternativa para alavancar 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
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os indicadores, sendo Receita total a mais relevante, em segundo lúcro líquido e capital 

circulante líquido. 

 

Foram divulgadas as noticias a seguir pelo árbitro do jogo: 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

Novamente vemos a necessidade de revisar a politica de vendas e produção para garantir que não haja mão de obra 

osciosa nem perda de vendas nos próximos períodos.  

Também precisamos refletir sobre o peso dos indicadores que impactará nas próximas rodadas. 

 

Tabela 27 ɀ Oitava Tomada de decisão 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.8.1 PREÇOS  

 

Optamos por elevar somente o preço do selante,  

 

11.8.2 PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

 

Optamos por aumentar a promoção e propaganda para o total de $ 70.000,00 por item  

em função da estratégia adotada nesse período. Pretendemos alavancar mais as vendas 

de repelente e selante e continuar com a curva de vendas do Shampoo. 

 

11.8.3 INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

Optamos por aumentar a verba de inovação e tecnologia para o total de $ 190.000,00, 

focando no repelennte e selante. As vendas dos tres produtos devem garantir o 

aumento da receita total no periodo. 

 

 

11.8.4 LOTES A PRODUZIR 

 

Mantivemos a produção no limite da capacidade pois de qualquer forma 

necessitaremos fechar o gap de redução de 15% de produção previstos para o 

período em função do racionamento previsto.. 

 

Tabela 28 ς Tabela de estoque ς evolução  mês 8 versus mês 7 
 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 
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11.8.5 NUMERO DE TRABALHADORES 

Com a projeção de volume para o período  8 e mudança de estratégia de 

estoques entendemos que seria necessário voltar ao patamar de 460 

trabalhadores. 

 

11.8.6 SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Elevamos os salários  para R$ 1050,00, entendemos que faz sentido manter os 

aumentos gradativos e garantir atratividade do negócio. 

 

 

11.8.7 PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

 

Mantivemos  a participação nos lucros de 5%. 

Desta forma teremos um grupo  de empregados mais motivados e também 

uma visibilidade positiva , gerando atratividade de mercado. 

  

11.8.8 CAPACIDADE FABRIL 

 

Não há necessidade de ampliação da empresa. Em função da curva de 

demanda decrescente entendemos que é o momento de manter a empresa na 

capacidade de 1408 unidades fabris. 

  

11.8.9 EMPRÉSTIMO 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior calculamos através 

da metodologia de projeção de fluxo de caixa necessidade de empréstimo de $ 

1.350.000,00 

 

11.8.10  APLICAÇÃO 

 



 

Em função da necessidade de capital de giro para o negócio optamos por não 

deixar nenhuma aplicação nesse período. 

 

11.8.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Distribuímos aos acionistas $ 25.000,00 

 

11.8.12  GASTOS EM SMS 

 

A aplicação em SMS foi mantida para $ 80.000,00 

 

11.8.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.8.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 8 

 

11.8.15  RESULTADO DA DECISÃO 8 

 

Como resultado da oitava tomada de decisão perdemos quatro posições caindo 

para a 10 posição no ranking, porém aumentando consideravelmente a receita 

total. Foi a maior receita obtida nos períodos chegando no patamar de $ 

4.027.860,00. 

Melhoramos também o lucro líquido porém o capital circulante líquido continua 

negativo. A pontuação total foi de 20,37 pontos. 

 

 

Tabela 29 : Resultado Oitava tomada de decisão  



 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

Tabela 30 : Resultado conta estoque oitava tomada de decisão  

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

 

11.9 NONA  TOMADA DE DECISÃO  

 

Iniciamos a Nona tomada de decisão novamente reunindo o time responsável pelos 

cálculos de vendas e produção, em função do racionamento de energia anunciado no início 

da etapa anterior. Nesse período também é o momento de revisar a estratégia de pontuação 

para pontuar no ranking das empresas que concorrem no jogo. 

Apostando na receita total e no lucro líquido resolvemos aumentar a pontuação 

nesses dois indicadores. 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
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Tabela 31 : Redefinição Objetivos estratégicos Nona Tomada de decisão  

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 Foram divulgadas as noticias a seguir pelo árbitro do jogo: 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

Felizmente o racionamento terminou, o que nos permite utilizar 100% da nossa capacidade fabril  

Estoques e vendas serão retomados ao patamar máximo para buscar a pontuação de receita e lucro líquido. 

 

 

 

Tabela 32 : Decisão Nona tomada de decisão 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.9.1 PREÇOS  

 

Informamos ao mercado o aumento dos preços dos três itens, buscando maior receita 

total e também com foco no lucro líquido. Entendemos que essa combinação vai levar a 

empresa para o primeiro lugar no ranking. 

 

11.9.2 PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

 

Optamos por aumentar a promoção e propaganda para o total de $ 80.000,00 para o 

shampoo, e $ 100.000,00 para repelente e selante. Pretendemos alavancar as vendas 

nos três itens. 

 

11.9.3 INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Com exceção do shampoo mantivemos um patamar de investimentos no repelente e 

selante na casa de $ 100.000,00 

 

11.9.4 LOTES A PRODUZIR 

 

Mudamos a estratégia da empresa e optamos por produzir maiores lotes do 

Selante, que possui o maior preço de venda. Desta forma reduzimos os lotes 

de produção do shampoo. Entendemos que a combinação seja assertiva para 

aumentar a receita Total. 

 

Tabela 33 ς Tabela de estoque ς evolução  mês 9 versus mês 8 
 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

11.9.5 NUMERO DE TRABALHADORES 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

Com a projeção de volume para o período  9 e mudança de estratégia de 

estoques entendemos que seria necessário aumentar para 506  trabalhadores. 

 

11.9.6 SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Manteremos o salário até o último período, salvo se houver alguma varável 

nova no jogo que direcione a empresa para aumento de salários. 

 

11.9.7 PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

 

Aumentamos a participação nos lucros para 10%. 

Desta forma teremos um grupo  de empregados mais motivados e também 

uma visibilidade positiva , gerando atratividade de mercado. 

  

11.9.8 CAPACIDADE FABRIL 

 

Não há necessidade de ampliação da empresa. Em função da curva de 

demanda decrescente entendemos que é o momento de manter a empresa na 

capacidade de 1408 unidades fabris. 

  

11.9.9 EMPRÉSTIMO 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior calculamos através 

da metodologia de projeção de fluxo de caixa que não há necessidade de 

empréstimo. 

 

11.9.10  APLICAÇÃO 

 

Em função da necessidade de capital de giro para o negócio optamos por não 

deixar nenhuma aplicação nesse período. 

 



 

11.9.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Distribuímos aos acionistas $ 25.000,00 

 

11.9.12  GASTOS EM SMS 

 

A aplicação em SMS foi mantida para $ 80.000,00 

 

11.9.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.9.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 9 

 

11.9.15  RESULTADO DA DECISÃO 9 

 

Melhoramos na pontuação total porém ainda mantivemos a empresa na 10 

posição.  

Em função da estratégia adotada a receita total teve uma queda de 

aproximadamente 48%. O lucro líquido acumulado não teve aumento relevante e 

o capital circulante líquido também se manteve no mesmo patamar do período 

anterior. As ações por sua vez se mantiveram na mesma cotação do período 

anterior.    

O maior efeito sentido foi na estratégia de vendas. Escoamos 100% dos estoques 

de  

Tabela 34 : resultado Nona tomada de decisão  

 



 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

Tabela 35: Saldo conta estoque Nona tomada de decisão  

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

 

11.10  DÉCIMA  TOMADA DE DECISÃO  

 

Em função do resultado da etapa anterior decidimos revisar novamente a demanda 

de venda e projeção de produção . Retomaremos a estratégia anterior focando no volume de 

vendas do shampoo e desta forma buscaremos alcançar novamente o patamar de receita 

total para obter o primeiro lugar de mercado, mas também entendendo que outra alavanca 

importante é o Lucro Líquido, portanto foco no custo também deve ser considerado como 

muito relevante nessa etapa. 

Tabela 36: Décima tomada de decisão  

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

  

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

 

11.10.1  PREÇOS  

 

Reduziremos o preço do selante para tentar escoar os estoques remanescentes da etapa 

anterior e também a produção prevista para a etapa atual 

 

11.10.2  PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

 

Optamos por aumentar a promoção e propaganda para o total de $ 80.000,00 para o 

shampoo, e $ 100.000,00 para repelente e selante. Pretendemos alavancar as vendas 

nos três itens. 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

11.10.3  INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

 

Manteremos a mesma estratégia de investimento em tecnologia e inovação da etapa 

anterior. Com exceção do shampoo mantivemos um patamar de investimentos no 

repelente e selante na casa de $ 100.000,00 

 

11.10.4  LOTES A PRODUZIR 

 

Voltaremos a produzir volume maior de shampoo, entendendo que ele sempre 

foi o carro chefe em vendas  e por isso necessitamos mantê-lo com o volume 

médio dos períodos anteriores para garantir atendimento do mercado. Nos 

demais produtos faremos a média mais o delta para garantir a maior receita 

possível. 

  

Tabela 37ς Tabela de estoque ς evolução  mês 10 versus mês 9 
 

 



 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.10.5  NUMERO DE TRABALHADORES 

Com a projeção de volume para o período  10 e mudança de estratégia de 

estoques entendemos que seria necessário manter em 506  trabalhadores. 

 

11.10.6  SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Manteremos o salário até o último período, salvo se houver alguma varável 

nova no jogo que direcione a empresa para aumento de salários. 

 

11.10.7  PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

 

Aumentamos a participação nos lucros para 10%. 

Desta forma teremos um grupo  de empregados mais motivados e também 

uma visibilidade positiva , gerando atratividade de mercado. 

  

11.10.8  CAPACIDADE FABRIL 

 

Não há necessidade de ampliação da empresa. Em função da curva de 

demanda decrescente entendemos que é o momento de manter a empresa na 

capacidade de 1408 unidades fabris. 

  

11.10.9  EMPRÉSTIMO 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior calculamos através 

da metodologia de projeção de fluxo de caixa que a necessidade de 

empréstimo é de $ 2.000.000,00. 

 

11.10.10  APLICAÇÃO 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

Em função da necessidade de capital de giro para o negócio optamos por não 

deixar nenhuma aplicação nesse período. 

 

11.10.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Distribuímos aos acionistas $ 25.000,00 

 

11.10.12  GASTOS EM SMS 

 

A aplicação em SMS foi mantida para $ 80.000,00 

 

11.10.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.10.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 10 

 

11.10.15  RESULTADO DA DECISÃO 10 

 

Atingimos excelente pontuação em relação a receita total, garantindo a primeira 

posição no ranking nesse quesito. O Lucro líquido por sua vez obteve a menor 

nota entre as empresas participantes. A pontuação total foi 55,00 nos garantindo 

a nona colocação no ranking.  

O capital circulante líquido continua negativo e o valor das ações no mercador é o 

menor entre as demais empresas. 

Continuaremos buscando o equilíbrio entre Receita total e Lucro líquido. 



 

Identificamos também na análise do fluxo de caixa que houve necessidade de 

acionar o crédito rotativo, pois o caixa fechou negativo em $ 1.097.650,30 no 

período. Precisamos  refinar a projeção para os próximos períodos. 

Fechamos também com alto volume de produtos em estoque, o que é um grande 

problema visto a capacidade total instalada de 1408 unidades fabris, número alto 

de funcionários em 506 trabalhadores. Não temos opção de desmobilizar 

rapidamente a força de trabalho por isso tentaremos produzir o mínimo 

necessário nos próximos períodos para atender o mercado, reduzindo assim os 

custos e também. De qualquer forma arcaremos com o custo de mão de obra 

ociosa nesse período. 

 

 

 

 

 

 

 

Tabela 38: Resultado Décima tomada de decisão  

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

Tabela 39: Saldo conta estoque na décima tomada de decisão  

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

 

 

11.11  DÉCIMA  PRIMEIRA TOMADA DE DECISÃO  

 

Esta etapa será decisiva para melhorarmos o patamar da empresa perante o 

mercado. 

Por isso revisaremos a formação de estoques e também a formação de custos, 

focando na receita total e no lucro líquido final. 

 

 Tabela 40 : Decisão enviada na decima primeira tomada de decisão  

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Fonte : http:// www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

Informação divulgada pelo arbitro 

 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

11.11.1  PREÇOS  

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Manteremos os preços da etapa anterior 

 

11.11.2  PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

 

Optamos por aumentar a promoção e propaganda para o total de $ 80.000,00 para o 

shampoo, e $ 100.000,00 para repelente e selante. Pretendemos alavancar as vendas 

nos três itens. 

 

11.11.3  INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

 

Manteremos a mesma estratégia de investimento em tecnologia e inovação da etapa 

anterior. Com exceção do shampoo mantivemos um patamar de investimentos no 

repelente e selante na casa de $ 100.000,00 

 

11.11.4  LOTES A PRODUZIR 

 

Em função do saldo em estoque final da etapa anterior pretendemos 

equilibrar a demanda produzindo lotes mínimos  

  

Tabela 41 ς Tabela de estoque ς evolução  mês 11 versus mês 10 
 
7 Green Car Mês: 10 Mês: 11 

Estoque Inicial      

Shampoo 0,00 1.127,00  

Repelente 460,00 693,00  

Selante 694,00 1.015,00  

Volume Produzido      

Shampoo 2.500,00 2.473,00  

Repelente 900,00 693,00  

Selante 825,00 504,00  



 

Volume de Vendas     

Shampoo 1.373,00 996,00  

Repelente 667,00 478,00  

Selante 504,00 312,00  

Vendas Perdidas     

Shampoo 0,00 0,00  

Repelente 0,00 0,00  

Selante 0,00 0,00  

Estoque Final      

Shampoo 1.127,00 2.604,00  

Repelente 693,00 908,00  

Selante 1.015,00 1.207,00  

 

 

11.11.5  NUMERO DE TRABALHADORES 

Com a projeção de volume para o período  11 e mudança de estratégia de 

estoques entendemos que seria necessário desmobilizar 10% do quadro atual. 

 

 

11.11.6  SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Manteremos o salário até o último período, salvo se houver alguma varável 

nova no jogo que direcione a empresa para aumento de salários. 

 

11.11.7  PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

 

Manteremos  a participação nos lucros em 10%. 

Desta forma teremos um grupo  de empregados mais motivados e também 

uma visibilidade positiva , gerando atratividade de mercado. 

  

11.11.8  CAPACIDADE FABRIL 



 

 

Não há necessidade de ampliação da empresa. Em função da curva de 

demanda decrescente entendemos que é o momento de manter a empresa na 

capacidade de 1408 unidades fabris. 

  

11.11.9  EMPRÉSTIMO 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior calculamos através 

da metodologia de projeção de fluxo de caixa que a necessidade de 

empréstimo é de $ 1.500.000,00. 

 

11.11.10  APLICAÇÃO 

 

Em função da necessidade de capital de giro para o negócio optamos por não 

deixar nenhuma aplicação nesse período. 

 

11.11.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Em função dos resultados não distribuiremos dividendos nesse período 

 

11.11.12  GASTOS EM SMS 

 

A aplicação em SMS foi mantida para $ 80.000,00 

 

11.11.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 

 

11.11.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 



 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 10 

 

11.11.15  RESULTADO DA DECISÃO 11 

 

Atingimos novamente  excelente pontuação em relação a receita total, garantindo 

a primeira posição no ranking nesse quesito. O Lucro líquido por sua vez obteve 

novamente  a menor nota entre as empresas participantes. A pontuação total foi 

55,00 e mantivemos a nona colocação no ranking.  

O capital circulante líquido continua negativo e o valor das ações no mercado 

ainda  é o menor entre as demais empresas. A ultima etapa será fundamental 

para fecharmos o jogo numa posição mais confortável no ranking e a estratégia é 

escoar 100% dos estoques remanescentes. A curva de demanda para o próximo 

período é baixa e por isso precisamos revisar os custos e a necessidade de 

produção, entendendo o que será mais compensador, trabalhar na formação de 

estoque e arcar com o custo de armazenamento ou utilizar o estoque 

remanescente do período anterior e arcar com custo de ociosidade da mão de 

obra . 

Houve ainda necessidade de entrar no crédito rotativo em $ 2.853.335,32. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabela 42: resultado da Décima primeira tomada de decisão  



 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 Tabela 43 ɀ Saldo conta estoque na decima primeira tomada de decisão  

 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

11.12  DÉCIMA  SEGUNDA TOMADA DE DECISÃO OU DECISÃO FINAL 

 

Decidimos optar na última decisão pelo escoamento total de estoques sem utilização 

da mão de obra, ou seja, vamos arcar com o custo de mão de obra ociosa. Os estoques finais 

do período anterior são suficientes para atender a demanda do mercado nesse período. 

Revisaremos ainda os investimentos e os demais custos para obter maior lucro 

líquido entre  as empresas e desta forma alavancar o resultado global da empresa em busca 

de melhor qualificação no ranking geral. 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

  

Tabela 44 ɀ Decisão enviada na decima segunda tomada de decisão 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

 

 

11.12.1  PREÇOS  

 

Manteremos os preços da etapa anterior com exceção do shampoo, que reduziremos 

para $ 450,00 

 

11.12.2  PROMOÇÃO E PROPAGANDA 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Mantivemos a promoção e propaganda para o shampoo, em $ 80.000,00 e para os 

demais em $ 50.000,00 cada. Precisamos escoar 100% destes estoques. 

 

11.12.3  INOVAÇÃO E TECNOLOGIA 

 

Manteremos investimento em inovação e tecnologia somente para o repelente. Os 

demais itens entendemos que não há necessidade nesse periodo. 

 

11.12.4  LOTES A PRODUZIR 

 

Em função do saldo em estoque final da etapa anterior não há necessidade de 

produzir . Estamos desmobilizando 100% da mão de obra nesse período 

arcando exclusivamente com mão de obra osciosa. 

  

Tabela 45 ς Tabela de estoque ς evolução  mês 12 versus mês 11 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Fonte: http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

11.12.5  NUMERO DE TRABALHADORES 

 

Mantivemos o mesmo número de trabalhadores do período anterior. 

 

 

11.12.6  SALÁRIO MÉDIO MENSAL 

Manteremos o salário até o último período, salvo se houver alguma varável 

nova no jogo que direcione a empresa para aumento de salários. 

 

11.12.7  PARTICIPAÇÃO NOS LUCROS 

 

Retiramos a  participação nos lucros de 10%. 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

 

11.12.8  CAPACIDADE FABRIL 

 

Não há necessidade de ampliação da empresa. Em função da curva de 

demanda decrescente entendemos que é o momento de manter a empresa na 

capacidade de 1408 unidades fabris. 

  

11.12.9  EMPRÉSTIMO 

 

De acordo com a tomada de decisão e resultado anterior calculamos através 

da metodologia de projeção de fluxo de caixa que a necessidade de 

empréstimo é de $ 1.500.000,00. 

 

11.12.10  APLICAÇÃO 

 

Em função da necessidade de capital de giro para o negócio optamos por não 

deixar nenhuma aplicação nesse período. 

 

11.12.11  DISTRIBUIÇÃO DE DIVIDENDOS 

 

Em função dos resultados não distribuiremos dividendos nesse período 

 

11.12.12  GASTOS EM SMS 

 

A aplicação em SMS foi mantida para $ 80.000,00 

 

11.12.13  REMEDIAR TERRENO 

 

Optamos por manter em todas as decisões tomadas a remediação de terreno 



 

 

11.12.14  COMPRA DE TECNOLOGIA  

 

Não optamos pela compra de tecnologia na decisão 12 

 

11.12.15  RESULTADO DA DECISÃO 12 

 

Atingimos novamente  excelente pontuação em relação a receita total, porém 

com pequena queda no ranking. Nos demais indicadores ficamos em último  

Lugar. Fechamos esta etapa na Décima colocação no ranking. 

Atribu ímos tal resultado a estratégia de vendas . Ficamos com 45% dos estoques 

no fechamento do período o que foi muito ruim para a empresa. A expectativa 

era escoar 100% dos estoques para cobrir todo o custo . Caso o cenário se 

confirmasse teríamos obtido o resultado excepcional, com lucro líquido positivo 

em aproximadamente $ 800.000,00 e receita total num patamar de $ 

4.000.000,00, segundo projeções.  

 

Tabela 46 : Resultado da décima segunda tomada de decisão 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

Tabela 47 : Saldo da conta estoque na décima segunda tomada de decisão  

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

  

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

RESULTADO DA DECISÃO 12 

 

12. RESULTADO FINAL DO GRUPO 

 

A seguir demonstramos o resultado final do grupo em cada etapa do processo 

através de dados e gráficos extraídos do site www.jogosimulation.com.br 

 

12.1  RESULTADO FINAL DO GRUPO  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabela 48: Resultado final do Grupo no Jogo  

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
http://www.jogosimulation.com.br/


 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

12.2 ESTRATÉGIAS 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

12.3 GRÁFICOS 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/


 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

 

Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 
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Fonte : http://www.jogosimulation.com.br/simulation/ 

 

http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
http://www.jogosimulation.com.br/simulation/
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