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RESUMO

Trabalho de concluséao do curso de MBA em Gestéo Financeira, Controladoria
e Auditoria, turma 02/2016, ministrado pela FGV-ISAE em Curitiba/PR, onde o foco é
0 uso dos conhecimentos e experiéncias adquiridos durante o curso para analise
critica dos resultados com o intuito de fornecer insumos para tomadas de decisédo

em um ambiente simulado, chamado Ambiental Business Game.

O ambiente simulado nos foi apresentado na disciplina Jogos de Negdcios,
sendo a natureza da empresa na simulacao do setor automotivo, mais precisamente
no ramo dos acessorios Shampoo, Repelente e Selante que sdo os produtos

principais produzidos e disponibilizados pela entidade.

O nome da empresa simulada ficou definida como Grupo 3 e a equipe
possuiu em torno de vinte acdes a cada rodada mensal, totalizando dez rodadas. A
equipe também, inicialmente e a cada quadrimestre, possuiu a oportunidade de
definir suas estratégias (que foram utilizadas como critérios na avaliacdo da propria
simulacado), para maior aplicabilidade de decisdes em relacdo aos precos, market

share, uso de propaganda, responsabilidade socioambiental, dentre os fatores.

Palavras-chave: Planejamento, Jogos de Negdcios, Gestéo Estratégica
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1. INTRODUCAO

A disciplina de Jogos de Negdcio, do curso de MBA em Gestdo Financeira e
Controladoria da ISAE conveniada da FGV, finaliza o curso com um exemplo pratico
de gestdo de uma empresa com a vivéncia em definicdo da estratégia e tomadas de
decisdes para alcancar os objetivos.

Sao 3 dias que sdo simulados 10 rodadas com 6 grupos que representam 6
empresas no mercado automotivo. Em cada més, representado por uma rodada, as
equipes tiveram que tomar decisdes de producéo, precificacdo, investimento, fluxo
de caixa e de recursos humanos para conseguirem atingir os objetivos tracados.
Esses objetivos foram determinados a partir da andlise de cada grupo sobre o
mercado. Os parametros do mercado foram iguais para todos e o que determinou o

sucesso ou o fracasso, foram as decisfes tomadas durante o jogo.

O professor atuou como arbitro do jogo, colocando desafios simulando a
realidade, como por exemplo greve, racionamento de energia e leildo de uma nova
fabrica. As rodadas tiveram em meédia 30 minutos para os integrantes realizarem
suas tomadas de decisdes, e esperava-se que se utilizassem de conhecimentos

adquiridos durante o curso para embasar essas decisoes.

O presente trabalho tem como objetivo realizar uma analise da atuacdo da
equipe Emp.3 Curitiba, analisando estratégia adotada, decisdes tomadas, resultados
alcancados e demonstrar a importancia no delineamento de objetivo e planejamento

estratégico.



2. REFERENCIAL TEORICO

Desde os primordios dos tempos as pessoas, as primeiras instituicdes, 0s
exercitos e consequentemente as primeiras empresas utilizavam-se de estratégias
para conseguirem atingir seus objetivos, sejam eles econdémicos ou até de conquista

de uma batalha contra um inimigo.

Nos dias de hoje a estratégia se faz essencial para as empresas no
direcionamento de seus objetivos e para conseguir atravessar adversidades que
podem ocorrer no mercado. Uma empresa precisa estar preparada a enfrentar o que
se espera 0 que ndo tem em vista 0 que possa acontecer, iSSO € ter um
planejamento e um objetivo a ser alcangado. Drucker (1987, p. 47) coloca que
‘quando a empresa traga objetivos e metas, e busca alcanga-los, ela tem claramente

definido do porque ela existe, 0 que e como faz e onde quer chegar”.

Para atingir o objetivo as empresas precisam de Planejamento, que é uma
ferramenta gerencial primordial, pois, planejar em uma organizacdo consiste em
estudar as opc¢des e caminhos que uma empresa possa tomar, e ainda tentar
mensurar o resultado de cada caminho antes de realiza-lo. Para Chiavenato (2004,
p. 152) “O planejamento é a primeira das fungdes administrativas e é a que
determina antecipadamente quais sdo 0s objetivos a serem atingidos e como
alcanca-los.” Segundo Kotler e Armstrong (2003, p.33) “O planejamento encoraja a
administracdo a pensar sistematicamente no que esta acontecendo e no que
acontecera. Ele forca a empresa a definir melhor seus objetivos e politicas, leva a
uma melhor coordenacédo de seus esfor¢os e oferece padrées de desempenho mais

claros para o controle.”

Com isso, os administradores de hoje em dia utilizam-se do Planejamento
Estratégico para realizar o direcionamento das empresas. Ele enfoca as medidas
positivas que uma empresa pode tomar em relacdo ao ambiente em que esta
inserida, através de uma andlise externa e interna, identificando ameacas,
oportunidades, forcas e fraquezas. O planejamento estratégico estimula o0s

administradores a focarem no que é importante e concentrar-se no que é relevante.



Chiavenato (1987, p. 275) afirma que:

(..) o planejamento implica fundamentalmente em tragar o futuro e
alcanca-lo, sua esséncia consiste em ver as oportunidades e problemas do
futuro e explora-los ou combaté-los conforme o caso. O planejamento é
um processo que comeca com a determinacdo de objetivos; define
estratégias, politicas e detalha planos para consegui-los; estabelece um
sistema de decisdes e inclui uma revisdo dos objetivos para alimentar um
novo ciclo de planificagao.

Para identificar essas prioridades e identificar o que é relevante, 0s
administradores fazem uso de vérias ferramentas, mas uma das mais importante é a
Matriz SWOT, ou Matiz de Forca, Fraqueza, Oportunidades e Ameacas. Essa
ferramenta é utilizada para identificar no ambiente interno e externo o que mais de
forte e fraco cada uma tem. Com isso pode se determinar 0 que € mais relevante e
importante para cada empresa em determinado momento conforme destaca Oliveira
(2009, p. 39) que diz que:

o0 planejamento estratégico em sua elaboracdo possui trés dimensdes
operacionais: o0 delineamento, a elaboracdo e a implementacdo. O
delineamento compreende a estrutura metodolégica do processo, bem
como o profissional que ira auxiliar na elaboracdo, podendo ser um
consultor ou um executivo da empresa. A elaboracéo fica com a obrigacéo
de identificar as oportunidades e as ameacgas do ambiente, avaliar os
pontos fortes e fracos e sua capacidade de retirar vantagens das
oportunidades, explicitar os objetivos e as metas a serem alcancadas e
também desenvolver maneiras para realizagdo das estratégias. Enquanto
gue a implementacdo envolvera os assuntos organizacionais, o sistema de
informacdo, orcamentario, sistemas de incentivos, o treinamento e lideranca
necessaria para desenvolver o processo e coloca-lo em prética.

Portanto conforme visto pelos autores o planejamento estratégico além de
definicbes claras dos objetivos, € de suma importancia ndo somente para a
exceléncia de atuacdo das empresas, mas também como sua sobrevivéncia no
mercado dos dias de hoje. Entretanto, para colocar o planejamento em pratica, os
gestores devem conhecer bem cada um de seus elementos, limites e objetivos para

gue tenha sucesso ha implementacéao.



3. METODOLOGIA

3.1 AMBIENTAL BUSINESS GAME

O AMBIENTAL Business Game € um software “desenvolvido com o objetivo
de proporcionar ao participante experiéncia na definicho e implantacdo de
estratégias competitivas de negécios e na tomada de decisbes gerenciais incluindo
aspectos ambientais sob condicdes que permitam sua andalise e discusséo.
(MENEZES, 2018, p. 8).

O jogo simula um mercado automotivo a onde 6 empresas atuam com suas
respectivas fabricas de acessorios automotivos. Cada empresa sera responsavel por
produzir e comercializar 3 produtos deste mercado, sendo eles Shampoo, Repelente
e Selante. As empresas tomaréo decisdes que englobam precos de vendas, gastos
com propaganda e promocao, investimento em capacidade produtiva, além da
guantidade a ser produzida em cada rodada de cada produto. Serdo realizadas 10
rodadas, representadas por més, iniciando no més de janeiro. Ao final da décima
rodada as empresas serdo avaliadas pelos pontos acumulados pela definicdo de
pesos para 4 critérios, sendo eles Valor da Acéo, Capital Circulante Liquido, Receita

de Vendas e Lucro Total.

De acordo com Menezes:

O AMBIENTAL oferece oportunidade impar para a tomada de decisdes num
ambiente empresarial simulado, em resposta a pressdes dos concorrentes e
a mudanc¢as na conjuntura econémica englobando questbes ambientais e
mudancas de legislagdo. Em esséncia, a simulac¢éo possibilita um estudo de
caso dinamico, onde as decisdes sao implantadas e seus resultados servem
como feedback, para reproduzir um ambiente realista que favoreca o exame
de estratégias de longo prazo. (2018, p. 8)

3.1.1 O MERCADO

O mercado do AMBIENTAL € composto de 6 empresas que atuam de forma

idéntica iniciando seus negocios do mesmo ponto inicial. Os produtos a serem
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comercializados sdo o Shampoo para carro, Repelente para chuva e Selante para

pneus.

O primeiro o shampoo, um produto que tem o perfil de commodity tem o
menor pre¢co e com sua demanda em declinio. Ja o segundo, o Repelente, é uma
novidade no mercado e vem exercendo uma atratividade aos consumidores por ser
considerado um item de seguranca nas chuvas. O Selante é considerado um item de
inovacao, sendo bem aceito pelas mulheres, ja& que em um momento de o0 pneu

furar, produto sela ndo o deixando esvaziar.

3.1.2 CLIENTES

Os produtos séo comercializados tanto para o varejo quanto para o atacado.
Para o mercado de varejo, os clientes vém se demonstrando mais preocupados e
conscientes em adquirir produtos que tenham caracteristicas mais amigaveis, sendo

os produtos “verdes” sendo um peso no momento da compra.

Ja no mercado de atacado, temos montadoras, concessionarias e setor de
aviacdo comercial cada um com uma especificacdo diferente da outra. O setor de
montadoras e concessionarias se preocupam mais com a qualidade do produto, ja
gue no momento que o mesmo € utilizado em seus carros, eles estdo sendo
endossados pela sua marca. Ja4 o setor de aviacdo comercial, tem interesse maior
no Repelente e o mais importante para esse mercado é a reputacdo da empresa

sendo o fator SMS Saude Meio Ambiente e Seguranc¢a o mais importante.

Além disso, os clientes tém um perfil habitual e voltvel. O habitual € aquele
gue ja compra os produtos e € fiel a marca. JA os voluveis sdo os clientes que
avaliam as marcas antes de realizar uma compra, pesquisam precos, qualidade e

disponibilidade sendo exigente na tomada de deciséo.

3.1.3 FABRICA

A capacidade fabril € de 900 unidades fabriss/més com um investimento
imobilizado de R$ 4,5 milhdes. Este investimento € depreciado a 0,8% ao més que

podem ser compensado com manutengcdo de equipamentos. A fabrica pode ser
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ampliada ao valor de R$ 5.000,00 por unidade fabril adicionada, sendo essa
disponibilizada no més subsequente, mas limitado a 20% da capacidade inicial. H&
também a possibilidade de alugar maquinas para a produ¢do do més com um custo
R$ 165 por unidade fabril, respeitando o uso de UF para cada produto. O Shampoo
utiliza 0,2 unidades fabris para cada lote, o lote de Repelente utiliza 0,8 e o0 Selante

0,3 unidades.

Além da capacidade fabril, a empresa deve realizar a gestdo de RH da
fabrica. Inicialmente a empresa comeca com um quadro de funcionarios de 300
pessoas com um salario médio de R$ 800,00, porém este custo para empresa é o
dobro por causa dos encargos trabalhistas. Os salarios e participacdo nos lucros
serdo administrados livremente a cada empresa, podendo ser aumentado a qualquer

momento, mas nunca poderao ser reduzidos.

3.1.4 ATRATIVIDADE E INVESTIMENTO EM MARKETING E RH

Para cada cliente tomar a decisdo de comprar os produtos de cada empresa,
terdo pesos o0s investimentos e gastos em RH, Marketing e Pesquisa e
Desenvolvimento. Cada um tem peso e uma longevidade diferente do outro em cada
produto. A sensibilidade das decisbes de investimento a preco, propaganda,

inovacdo e RH pode ser vista na imagem abaixo.

Imagem 1 — Sensibilidade das Decisdes
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SUGESTAO
Sensihilidade das Decisges
Sensibilidade | Preco |Propaganda| Inovacao | RH [pessoas)
Shampoo HXX KX X
Repelents KX KX XX HHX
Selants X KX HHX
Simbologia
X Importante
HX Muito importante

XXX  Muitissimo importante

Fonte: MENEZES (2018, p. 12)

O aproveitamento da atratividade depende de cada variavel. A diminuicdo do
preco gera uma atratividade instantdnea apenas enquanto investimentos em
promocdo e propaganda geram uma atratividade por mais tempo, sendo menor

somente para inovacao e RH.

Imagem 2 — Decaimento de Atratividade

Decaimento de Atratividade

100 Preco

Promocdo e Propaganda

Inovacao € RH

0o

— -
1 2 3 4 5 ... Periodo

Fonte: MENEZES (2018, p. 43)
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3.1.5 FINANCEIRO

As empresas a cada més poderdo solicitar empréstimos ou realizar

aplicacoes de recursos de seu fluxo de caixa.

Os empréstimos requisitados na folha de decisdo ao final de cada rodada,
terdo uma taxa de juros de 3,45% a 4,5% a depender do grau de endividamento da
empresa em relacdo ao seu patriménio liquido. Caso o fluxo de caixa da empresa
fique negativo, o proprio simulador ir4 realizar um empréstimo a titulo de crédito

rotativo com taxa de 6% ao més.

Caso a empresa observar que ira ter sobra de caixa no més apds 0s
pagamentos de fornecedores e producao, a empresa podera realizar aplicacdes uma

aplicacao financeira desses recursos que renderao 3% ao més.

Além disso, na pagina de decisbes a empresa podera optar por realizar
distribuicdo de dividendos de seus lucros acumulados. Essa distribuicdo afetara

diretamente no valor da acédo da empresa.

3.1.6 TOMADA DE DECISAO

A cada rodada as empresas terdo que enviar varias decisdes para simulador.
Essas decisdes impactaram diretamente no resultado que a empresa ira auferir no
final da rodada. Essas decisfes incluem quantidade a ser produzir de cada produto,
investimento em promocao e propaganda, inovagao entre outros conforme a imagem

abaixo.

Imagem 3 — Folha de Decisao
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Decisfes dos Produtos

Prego de Vends Promocse e Propaganda Inowagan Tecnokg ica Lofes & Produzir
Shampos $ | 450,00 $ 2000000 % | 000 750
Rapeanie §  1.200.00 £ ROO00E
Schanic £ 2.000,00 § 20000 % | 10000,

DecisDes da Empresa

Wim. ge Trabalhadoras Saldrio Médie Mensal Parlicipacdo dos Trasalhadores nos Lucros Capackiade Fabril
300 3 | BOD,0D 0,00 b 00
Emprastima Aplcacdo Dividendos SESi0s em SME
3 | E0D.DOO. O % 500.000.0 ¥ I
Remediar Temeandas Camprar Tecnolgia

Fonte: MENEZES (2018, p. 19)

3.1.7 OBJETIVO DO JOGO

As empresas irdo escolher um peso para cada um dos 4 objetivos no jogo,
essa definicdo de pesos devera esta em linha com os objetivos estratégicos da
empresa. O somatorio dos pesos devera totalizar 10. As empresas poderdo optar
por serem avaliadas em Valor de Acédo, Capital Circulante Liquido, Receita de

Vendas e Lucro Total.
3.2 DADOS INICIAIS

A empresa foi constituida como uma empresa de capital aberto e um capital
social de R$ 5 milhdes a cerca de 4 anos. Os diretores que serdo substituidos
auferiram um resultado no periodo anterior de um lucro total R$ 1.127.002,50 que
corresponde a 22,5% de retorno sobre o capital inicial. O resultado poderia ter sido
melhor se ndo fosse a falta de capital de giro para investimento em promocéo e

propaganda.

3.2.1 BALANCO PATRIMONIAL

Imagem 4 — Balango Patrimonial Ano 0



ATIVO

Caixa:
Aplicagdes Financeiras:
Estoques
Shampoo;
Repelente:
Selante:
Imobilizado:
Total

CONTA IMOBILIZADO

Fabrica Inicial:

(-) Depreciagéo:
(+) Reinvestimento:
Fabrica Atual:

Fonte: MENEZES (2018, p. 20)

3.2.2 FLUXO DE CAIXA

214.312,50
800.000,00

112,690,00
0,00

0,00
4.500.000,00
5.627.002,50

4.500.000,00
36.000,00
36.000,00
4.500.000,00

Imagem 5 — Fluxo de Caixa Ano 0

PASSIVO
Empréstimos: 0,00
Cradito Rotativo: 0,00
Patrimonio Liquido
Capital Soclal: 5.000.000,00
Lucro ou Prej. Acumulado:  627.002,50
Total 5.627.002,50
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FLUXOD DE CAIXA

SALDOD IMICIAL 4 137.238,50
(+) Devolugdo de Aphcacdo: 700.000,00
(-} Pagamento de Empréstimos: 0,00
{-} Pagamento de Crédito Rotative: 0,00
MOVO SALDC 4 §37.258.50
TOTAL DE ENTRADAS 1.663.000,00
(+) Receita de Wendas: 1.342.000,00
(+) Receita Financeira: 21.000,00
(#) Qutras Receitas: 0,00
TOTAL DE SAIDAS 4 1.485.946,00
(-} Custo de Produtes Produzidos: 410.950,00
(-} Proma¢de e Propapanda: B0.000,00
(-} Inovacio = Tecnologia: 10.000,00
(-} Gastos em SMSE: 50.000,00

(-} De=pes=as Adicionais: 0,00

{-} M30 de Obra Ociosa: 320.000,00
(-} Custo com Hora Extra: 0,00
(-} Aluguel de Maguinas: 0,00
(-} Estocagem: 24 830,00
{-} Reinvestimento na Fibrica: 36.000,00
(-} Informacées & Fesquisas: 0,00
(-} Multz= & Remediages: 0,00
(-} De=pes=a Financeira: 0,00
(-} Imposto de Renda: 26.166,00
(-} Participagdo nos Lucros: 0,00
(-} Dividendos Distribuidos: 500.000,00
(-} Qutras Despesas: 0,00
SALDO FIMAL AMTES i 1.014.312,50
{+} Empréstimaos:: 0,00
{+} Crédito Rotativo: 0,00
(-} Aplicagdes Financeiras: B00.000,00
SALDO FIMAL 4 214.312,50

Fonte: MENEZES (2018, p. 21)

3.2.3 RESULTADO DO EXERCICIO

Imagem 6 — DRE Ano O
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Raceita de Vendas

0,2 % \

—— EZ1 %

ZTTHE

| - Shampoo - Rapalanta - Selanits |

Entradas e Saidas Totais
4.

o 1 2 ¥ 4 £ £ 7 B 3 10

Mas

[
=

E

| . Tatal da Entradas - Total da Saidas
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DRE Lucro Lig. Exerc vs Lucre 1 Acumulado
75k
(+) Recenta de Vendas 1.642.000,00
() Custo de Produtos Vendidos 1.035.950,00 g -
- -
LUCRO BRUTO: 606.050,00 San 3
(-) Promagdio e Propaganda: 90 000 00
{-) Inovagdo Tecnoldgica 10.000.00 = o
Més
(-) Gastos em SMS 50.000.00 B Lucro Liquido do Exercicia
- Lucro Liguido Acumulado
(-) Despesas Adicionais 000
{-) M&o de obra Ociosa 329.000,00 2
CONTA LUCROS/PREJUIZOS
{-) Custo com Hora Extra 0,00 ACUMULADOS
{-) Alugual da Maquinas 0,00 Resultados Anteriores 1.065.948.50
Acumulados:
(-) Estocagem 24 830 00
(+) Lucro Liquide do
(-} Depreciacdo 36.000,00 Exercicio 61.054.00
(-) Informacdes e Pesquisas 0.00 (-) Participacdo nos 0.00
Lucros
{-) Multas e Remediacies 0.00
(-) Dividendos Distribuidos £00.000.00
LUCRO OPERACIONAL: 66.220,00
Resultado Acumulado
(+) Receita Financeira 21.000,00 Atual: 621.002,30
() Despesa Financeira 0,00
LUCRO ANTES DO IMPOSTO: 87.220,00
{-) Imposto da Randa: 26.166,00
LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO: 61.054,00

Fonte: MENEZES (2018, p. 23)

3.2.4 NOVA DIRETORIA

A nova diretoria assume a empresa com o objetivo de alavancar os resultados

utilizando os recursos e investimentos em inovag¢ao, promocao e propaganda.

3.2.5 MATRIZ SWOT



Com a entrada da nova diretoria, foi realizado a analise do ambiente interno e
externo utilizando a ferramenta de analise Matriz SWOT conforme a imagem 7
abaixo.

Imagem 7 — Anélise SWOT

MATRIZ SWOT
Ambiente Interno
Forgas Fraquezas
1- Produto Inovador e em Ascencdo 1- Principal Produto (Shampoo) em declinio de vendas
2- Salde Financeira Satisfatdria 2- Inexperiéncia da nova dire¢io no mercado automotivo
3- Preco Competitivo 3- Auséncia de Selo Verde

4- Auséncia de Tecnologia para o Selante
Ambiente Externo
Oportunidades Ameagas

1- Obtengdo do Selo Verde 1- Guerra de precos e fatia do mercado

2- Obtengdo da Tecnologia so Selante (Vantagem Competitiva) [2- Multas e penalidades ambientais

3- Proibicdo de operar com um produto sem a tecnologia
3- Identificar o novo produto principal para empresa i Q P P £
necessaria (Caso Selante)

4- Ganhar Market Share com o novo produto

Fonte: Autor

4. APRESENTACAO DOS RESULTADOS
4.1 MES 1 — DECISOES - JANEIRO

No primeiro més as decisfes tomadas pela nova direcdo foram realizadas
sem uma prévia analise e definicbes estratégicas. Além da diretoria ndo ter alinhado
0s objetivos estratégicos, o comercial tomou a decisdo de reduzir o preco dos
produtos em média de 8%, com intuito de ganhar Market Share e conseguir um
faturamento alto em detrimento do volume. Um aprendizado logo no primeiro més, e
gue levaria 4 meses, como sera demonstrado a decorrer desse estudo analitico,
para ser corrigido, foi que deveriamos ter alinhado os objetivos estratégicos da
empresa, definir papéis de atuacdo para cada integrante e como seria tomada a

decisdo final de producéo, vendas, estratégia de precos e investimentos.

Outra decisdo que nao se revelou da maneira esperada, foi a compra de
tecnologia do Repelente para termos diferenciacdo no mercado. Porém o

investimento timido de R$30.000,00 n&o foi o suficiente para comprar a tecnologia.
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Imagem 8 — Decisbes de Preco e Producédo — Més 1 Janeiro

Decisées por Produtos

Preco de Venda Promocao e Propaganda Inovac#o e Tecnologia Lotes a Produzir
Shampoo 420,00 40.000,00 0,00 1.700
Repslente  1.280,00 60.000,00 30.000,00 500
Selante 1.848,00 40.000,00 0,00 290

Fonte: Simulationportal.com.br

No primeiro més também foi realizado um investimento de R$400.000,00 com
0 objetivo de néo ter dinheiro em caixa e conseguir realizar ainda mais caixa advindo

dos juros da aplicacgao financeira.
Imagem 9 — Decisdes de Investimento — Més 1 Janeiro

Decistes Globais da Empresa

Mdm. de Salario Medio Participacdo dos Trabalhadores nos Capacidade Fabril
Trabalhadores Mensal Lucros 900

300 300,00 0,00

Empréstimo Aplicacao Dividendos Gastos em SMS
0,00 400.000,00 30.000,00 55.000,00
Remediar Terreno Comprar Tecnologia

Nao Sim

Fonte: Simulationportal.com.br

A falta de alinhamento nos objetivos estratégicos da empresa também se
tornou crucial no resultado obtido. No primeiro més, por falha na comunicacdo da
direcdo da empresa e sem um objetivo claro, ndo foram colocados os devidos pesos

nos objetivos e acabamos por enviar a decisdo sem a devida revisao.



20

Imagem 10 — Objetivos Estratégicos — 1° Quadrimestre

Objetivos Estratégicos

Objetivo Peso
Valor da Acdo no Mercado (3) 2
Capital Circulante Liquido 3
Receita de Vendas 3
Lucro Liquido do Exercicio Acumulado 2

Fonte: Simulationportal.com.br

A imagem 11 demonstra os resultados obtidos no primeiro més e a
importancia do alinhamento estratégico dos objetivos nas empresas. A Emp.3
Curitiba ficou em ultimo lugar no mercado no primeiro més. Apesar da reducao do
preco dos produtos, tivemos ainda um alto volume de estoque final de Shampoo e
empresas que mantiveram o preco tiveram um faturamento maior que 0 nosso, ou
seja, a reducao de preco nao foi compensada pelo volume vendido do produto. Além
disso perdemos vendas em Repelente por ndo ter produzido mais em detrimento do

foco em Shampoo.

Imagem 11 — Resultados Obtidos — Més 1 Janeiro

Estoque Inicial Volume Produzido Volume de Vendas  Vendas Perdidas  Estoque Final

23.2% \ Shampoo 382 1.700 1.528 0 554
) Repelente 0 500 500 6 0
__— 385%
Selante 0 290 209 0 81
Objetivo Peso Nimero de Ordem  Namero de Pontos
Valor da AcBo no Mercado (S): 22,79 2 1,00 2,00
28.4 % / Capital Circulante Liquido: 1163629580 3 161 4,82
M snampoo W@ Repelente M Selante Receita de Vendas: 166799200 3 1,00 3,00
Lucro Liguido do Exercicio Acumulado: 66.627.40 2 1,00 2,00

Total de Pontos 11,82

Colocagao no Periodo  6°

Fonte: Simulationportal.com.br

4.2 DECISOES — MES 2 FEVEREIRO

Ja no segundo més, o foco foi corrigir os erros do primeiro reajustando 0s

precos dos produtos e o desenvolvimento de uma previsao de vendas baseada na
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demanda passada. A acdo consistiu em verificar o histérico de demanda do ano
anterior e replicar para o ano atual, ou seja, se no ano anterior de Janeiro para
Fevereiro verificavamos um crescimento de 10% por exemplo, aplicamos esse
crescimento a nossa demanda realizada do més anterior. Além disso, adotamos
uma politica de investimento em promoc¢do e propaganda. O que antes era um
namero aleatorio, se tornou com essa previsdo de vendas um percentual sobre o
faturamento esperado. Analisamos o faturamento esperado para cada produto de
acordo com a demanda e aplicamos o percentual de 5% para Shampoo, 7% para
Repelente e 7% para Selante, com isso, nossas decisdes passaram a ter maior

seguranca. A imagem 12 mostra a corre¢do de preco e politica de propaganda.
Imagem 12 — Decisbes de Preco e Producéo — Més 2 Fevereiro

Decistes por Produtos

Preco de Venda Promocao e Propaganda Inovacdo e Tecnologia Lotes a Produzir
Shampoo 432,00 50.000,00 0,00 1.400
Repelente  1.299,98 60.000,00 30.000,00 700
Selante 1.999,99 40.000,00 0,00 250

Fonte: Simulationportal.com

Os resultados para o més 2, imagem 13, foram melhores que o do més 1,
dado a observacdo da demanda e alteracdo na politica de propaganda. A empresa
conseguiu aumentar seu faturamento em 4% em relacdo ao més anterior e
aumentou o lucro liquido em 175% de R$66 mil para R$181 mil no exercicio. Porém,
ainda a empresa estava em ultimo lugar no mercado, devido as decisdes de objetivo
estratégicos do 1° més. O maior volume de vendas veio do Repelente com um valor
agregado maior que do Shampoo, e ainda conseguimos realizar estoque de
produtos acabados, ja que a previsdo de vendas para o0 més 3 era maior que o

periodo vigente.
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Imagem 13 — Resultados Obtidos — Més 2 Fevereiro

Estoque Inicial Volume Produzido Volume de Vendas  Vendas Perdidas  Estoque Final

20,9% Shampoo 554 1.400 1.439 0 515
\ o ame Repelente 0 700 574 0 126
Selante 81 250 181 0 150
Objetivo Peso Numero de Ordem  Numero de Pontos
Valor da AcBo no Mercado (S): 2439 2 1,00 2,00
2215 Capital Circulante Liquido: 131488508 3 431 12,92
B shampoo B Repelente B Selante Receita de Vendas: 172983471 3 2,03 6,09
Lucro Liquido do Exercicio Acumulado: 247.882,59 2 1,00 2,00

Total de Pontos 23,01

Colocacgao no Periodo 67

Fonte: Simulationportal.com

4.3 MES 3 — DECISOES — MARCO

O més 3 tinha uma expectativa de alta vendas com um crescimento previsto
de 55% nas vendas. Isso fez com que os diretores tomassem a decisdo de aumentar
sua capacidade produtiva de 900 unidades fabril para 950 com o objetivo de atender
a demanda para o més. Além disso, o0 percentual investido em promocdo e
propaganda foi elevado para 10% sobre o faturamento previsto de cada produto.
Isso foi crucial no entendimento dos diretores para 0 sucesso nas vendas e
importante para geracao de caixa, dado a informacdo de uma pequena fabrica que

estaria a leildo no més seguinte.

Os objetivos para o més 3 foram alcancados com maestria pela diretoria
conforme demonstrado na imagem 14. Todos os produtos foram vendidos e com
guase nenhuma venda perdida e sem geracdo de estoque extra, ndo tendo assim
custo elevado com estocagem. Além disso o faturamento cresceu em 49% atingindo
a meta do més e o resultado liquido do exercicio cresceu 100% em relacdo ao més
anterior. Todos esses resultados foram cruciais para a geragédo de caixa recorde de

R$500 mil viabilizando a compra da Unidade Fabril do més seguinte.



Imagem 14 — Resultados Obtidos — Més 3 Marco

Estoque Inicial Volume Produzido  Volume de Vendas

Vendas Perdidas

23

Estoque Final

SALDO INICIAL .l 690.156,82

Shampoe 515 1.600 215 16
(+) Devolucio de Aplicacéo: 200.000,00

epel 0 g
(-) Pagamento de Empréstimos: 0.00 Repelente 126 o5 176 =
(-) Pagamento de Crédito Rotativo: 0.00 Selante 150 200 329 21
NOVO SALDO .l 890.156,82 Objetivo Peso Namero de Ordem  Namero de Pontos
TOTAL DE ENTRADAS . 2.580.461.19 Valor da AcBo no Mercado (5): 2813 2 1,13 227
TOTAL DE SAIDAS il 2.064.970,10  Capital Circulante Liquido: 142707377 3 4,66 13,99
SALDO FINAL .l 1.405.647 91

Receita de Vendas: 258046119 3 271 8,12

Lucro Liguido do Exercicio Acumulado: 610.071,27 2 1,00 2,00

Total de Pontos 25,37

Colocacao no Periodo  §°

Fonte: Simulationportal.com.br

4.4 MES 4 — DECISOES — ABRIL

O més 4 foi o ponto de virada para a empresa Emp3.Curitiba. Com a
possibilidade de compra de uma planta e assim aumentar a capacidade produtiva da
empresa, calculos foram realizados para determinar o valor de mercado dessa
fabrica e o valor encontrado foi de R$800 mil. Determinados em adquirir a fabrica no
leildo, os diretores decidiram que seria viavel a longo prazo dado que a empresa
poderia alavancar as vendas, pagar R$1.000.000,00 pela fabrica. Para a compra da
fabrica, foi realizado ainda, um empréstimo de R$300.000,00 com juros de 3,45% a

ser pago no proximo més.

Além disso, com a informacéo de greve, foi decidido aumentar os salarios dos

trabalhadores em 8% para R$950,00 e pagar 5% em participacdo nos lucros.

O comercial acabou errando na previsdo de vendas para esse més e a
empresa acabou perdendo vendas pela falta de capacidade de producdo no més
atual e por nao ter planejado o estoque em meses anteriores. Houve também nesse

més, um reajuste de preco no Repelente de 4%.



Imagem 15 — Decisbes de Preco e Produgéo — Més 4 Abril

Decisdes por Produtos

Preco de Venda Promocéo e Propaganda Inovacgo e Tecnologia
Shampoo 437,00 110.000,00 0,00
Repelente  1.350,00 104.000,00 30.000,00
Selante 1.999,99 79.000,00 20.000,00

Decistes Globais da Empresa

Nam. de Salario Médio Participacio dos Trabalhadores nos
Trabalhadores Mensal Lucros

330 950,00 5,00

Empréstimo Aplicacdo Dividendos

300.000,00 0,00 0,00

Remediar Terrano Comprar Tecnologia

Nao Sim

Leilao

Lance da empresa
1.000.000,00

Fonte: Simulationportal.com.br

24

Lotes a Produzir
2.035
746

270

Capacidade Fabril
950

(Gastos em SMS
50.000,00

No final dessa rodada a Emp.3 Curitiba foi a empresa que deu o maior lance,

comprando assim a pequena fabrica e aumentando sua capacidade de producédo de

950 unidade fabris para 1.130. Com o erro na previsdo de vendas, a empresa

perdeu R$423.305,00 em receita de vendas.
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Imagem 16 — Resultados Obtidos — Més 4 Abril

Estoque Inicial Volume Produzido  Volume de Vendas  Vendas Perdidas  Estoque Final

ek Shampoo 0 1.929 1.929 183 0
\ Pt Repelente 0 707 707 189 0
Selante 21 256 277 43 0
Objetivo Peso  Nimero de Ordem  Niamero de Pontos
Valor da AcBio no Mercado (8): 27,92 2 1,15 2,30
0% / Capital Circulante Liquido: 54428155 3 1,00 3,00
@ shampoo @ Repelente @ Selante Receita de Vendas: 235142023 3 2,02 6,07
Lucro Liquido do Exercicio Acumulado: 733.447 88 2 1,00 2,00

Total de Pontos 13,37

Colocacao no Periodo 67

Fonte: Simulationportal.com.br

4.5 MES 5 — DECISOES — MAIO

O més 5 a empresa teve a oportunidade de redesenhar seu papel no mercado
e ajustar seu objetivo estratégico para os proximos 4 meses. E depois de uma
reunido, a direcdo decidiu colocar peso 5 em receita de vendas, visto que tinha a
maior capacidade produtiva do mercado agora. Logo no primeiro més da nova
estratégia, a empresa ainda optou por reajustar os precos dos produtos em 5% e
aumentar o percentual de investimento em promocao e propaganda para 12% do
faturamento previsto. Com isso a Emp.3 Curitiba esperava ter o maior faturamento

do mercado alinhado ao seu objetivo estratégico.

Imagem 17 — Objetivo Estratégicos — 2° Quadrimestre

Objetivos Estratégicos

Objetivo Peso
Valor da Acdo no Mercado (3) 2
Capital Circulante Liquido 1
Receita de Vendas 5
Lucro Liquido do Exercicio Acumulade 2

Fonte: Simulationportal.com.br
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A estratégia deu muito certo para a empresa, o faturamento aumentou em
11% e o lucro do exercicio em 100% em relacdo ao periodo anterior. A previsdo de
venda foi crucial na mensuracdo da demanda e a empresa obteve recorde em
faturamento, sendo a maior empresa do mercado em receita de vendas com R$ 2,62
milhdes em faturamento. Com 0s novos pesos de objetivos estratégicos alinhados, a
empresa saltou de dltimo lugar no mercado, para o segundo lugar, confirmando o

sucesso da nova estratégia.

Imagem 18 — Resultados Obtidos — Més 5 Maio

Estoque Inicial Volume Produzido Volume de Vendas Vendas Perdidas Estoque Final

5% Shampoo 0 2.130 1.805 0 325
3%
Repelente 0 800 747 0 53
Selante (] 315 315 0
Objetivo Peso Nomero de Ordem  Numero de Pontos
Valor da Acdo no Mercado (3): 30.21 2 1,95 3,90
j Capital Circulante Liquido: 779.668.48 1 241 24
42,4 %
8 shampoo WM Repelente W Selant= | pacgita da Vendas: 261452380 5 6,00 30,00
Lucro Liguido do Exercicio Acumulado: 981.223.60 2 1,65 329

Total de Pontos 39,61

Colocacgao no Periodo  2°

Fonte: Simulationportal.com.br

4.6 MES 6 — DECISOES — JUNHO

Para o més 6 era previsto um periodo de quedas nas vendas. Porém, visto
gue 0 més 7 a previsao era de alto volume de vendas, a diretoria de producéo
decidiu por produzir o estoque maximo para gerar estoque para o0 més seguinte. O
planejamento de producéo foi realizado com objetivo de atender a demanda do més
vigente e ter estoque suficiente para o més seguinte. A diretoria optou por realizar,

no més 6, uma aplicacao financeira com as sobras de caixa de R$500 mil.
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Imagem 19 — Decisbes de Prec¢o e Produgédo — Més 6 Junho

Decisées por Produtos

Preco de Venda Promocao e Propaganda Inovac&o e Tecnologia Lotes a Produzir
Shampeoe 439,99 114.000,00 1.500,00 1.900
Repslente  1.485,00 143.000,00 50.000,00 300
Selante 2.199,99 122.000,00 40.000,00 350

Fonte: Simulationportal.com.br

Na Imagem 20 pode se verificar que o0s objetivos para o0 més 6 se
concretizaram de acordo com o esperado. As receitas com vendas cairam em 2%, o
gue ja era previsto para esse més. Além disso, a empresa conseguiu gerar estoque
de produtos acabados para o0 més seguinte, o qual € esperado uma venda muito
maior. Ainda assim, com a queda em faturamento, a empresa conseguiu manter o

segundo lugar geral no mercado.

Imagem 20 — Resultados Obtidos — Més 6 Junho

Estoque Inicial Volume Produzido Volume de Vendas Vendas Perdidas Estoque Final

Shampoo 325 1.900 1.843 0 382
27,1 %
\ AT
Repelente 53 800 712 0 141
Selante 0 350 kb 0 35
Objetivo Peso  Numero de Ordem  Nimero de Pontos
Valor da AcBo no Mercado (5): 28,68 2 1,40 279
j Capital Circulante Liquido: 908.047 43 1 3,68 3,68
41,3%

M shampoo @ Repelente @ Selante Receita de Vendas: 256121842 5 6,00 30,00

Lucro Liquido do Exercicio Acumulado: 111635933 2 1,00 2,00

Total de Pontos 38,47

Colocacao no Periodo  2°

Fonte: Simulationportal.com.br

4.7 MES 7 — DECISOES — JULHO

O més 7 veio com a expectativa de vendas recordes, o que fez com a
empresa produzisse em sua capacidade maxima gerando até custos com horas
extras. A expectativa era crescer 20% na demanda dos produtos alavancando a
receita em R$500 mil a mais do que o periodo anterior. Além disso, os diretores

decidiram aumentar os investimentos em inovacgéo e tecnologia do Repelente para
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R$ 70 mil, afim de adquirir o selo verde para esse produto, um certificado ambiental
para o produto. Ainda no més 7, a empresa realizou um reajuste de preco em alguns
produtos de 7%, visto que no més anterior houve um reajuste nos custos nos

insumos de 5%.
Imagem 14 — Decisfes de Preco e Producédo — Més 7 Julho

Decistes por Produtos

Preco de Venda Promocdo e Propaganda Inovacdo & Tecnologia Lotes a Produzir
Shampoo 444,99 136.000,00 0,00 1.900
Repelente  1.485,00 190.000,00 70.000,00 300
Selants 2.199,99 126.000,00 0,00 350

Fonte: Simulationportal.com.br

Os resultados obtidos foram espetaculares para esse més. As vendas superaram o
esperado e a receita de vendas cresceu 25% versus o periodo anterior com um
faturamento recorde de R$3,22 milhdes e o lucro liquido do exercicio cresceu em
161%. A previsdo da demanda conseguiu prever exatamente as vendas do més nao
gerando estoque final e muito menos perdendo vendas, como pode ser observado
na imagem 15. Com esse resultado, a empresa manteve o segundo lugar no ranking

geral do mercado.

Imagem 21 — Resultados Obtidos — Més 7 Julho

feceita de Vendas Estoque Inicial Volume Produzido Volume de Vendas  Vendas Perdidas  Estoque Final

s Shampoo 382 1.900 2197 0 85

I v oeE Repelente 141 800 941 0 0
Selante 35 350 385 0 0
Objetivo Peso Namero de Ordem  Niamero de Pontos
Valor da Acio no Mercado (3): 32,76 2 147 294

j Capital Circulante Liquido: 124223747 A 3mM 3.7

- Sqam:;:: oo W saame|  Recelta de Vendas: 322202418 5 6,00 30,00

Lucro Liquido do Exercicio Acumulado: 1.468.138,33 2 1,00 2,00

Total de Pontos 38,65

Colocagao no Periodo  2°

Fonte: Simulationportal.com.br
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4.8 MES 8 — DECISOES — AGOSTO

Para o més 8 todas as empresas do mercado sofreram com um racionamento
de energia de 20%, afetando toda producéo do més. Como a empresa vinha com a
politica de estoque zero, ndo tinha como produzir o necessério para atender a
demanda do més vigente. A decisdo foi produzir o maximo que puder alugando
maquinario e reajustar o preco. Com o reajuste de 6% no preco dos produtos, o
objetivo era que a receita ndo caisse tanto em detrimento do volume. Essa foi a
melhor estratégia encontrada pelos diretores, dado que ndo haveria como prever o
racionamento de energia. Além disso, a empresa optou por diminuir o percentual de
investimento em promocéo e propaganda de 12% para 10% do faturamento previsto,

visto que néo teria volume suficiente para atender toda a demanda.
Imagem 22 — Decisbes de Producao e Preco — Més 8 Agosto

Decisdes por Produtos

Preco de Venda Promocdo e Propaganda Inovacdo e Tecnclogia Lotes a Produzir
Shampoo 454,99 85.000,00 0,00 2.500
Repelente  1.499,99 200.000,00 100.000,00 1.129
Selante 2.249,99 147.000,00 0,00 477

Fonte: Simulationportal.com.br

O resultado foi realmente desastroso para o mercado como um todo. A
empresa perdeu R$1,11 milhdes em vendas néo realizadas com uma queda de 14%
no faturamento, e isso refletiu no ranking geral do mercado. A Emp.3 Curitiba perdeu
sua colocacao de segundo lugar, indo para o terceiro, j& que o0 maior peso de seu

objetivo estratégico era em receita de vendas.



Imagem 23 — Resultados Obtidos — Més 8 Agosto

Objetivo
Valor da Acéo no Mercado (3):
Capital Circulante Liquido:

Reaceita de Vendas:

Lucro Liquido do Exercicio Acumulado:

Fonte: Simulationportal.com.br

34,02

1.462.734, 65

2.775.760,36

1.700.240 62

4.9 MES 9 — DECISOES — SETEMBRO

O més 9 as empresas puderam revisar e alterar os objetivos estratégicos para

Peso

2

Nimero de Ordem

[%5]
(4]

1,

344

3,32

1,00

Nimero de Pontos

in

344

16,58

2,00

Total de Pontos 25,13

Colocacao no Periodo  3°
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0s proximos meses. A diretoria da Emp.3Curitiba optou por manter o maior peso em

receita de vendas e alterando para 3 o peso de Capital Circulante Liquido, visto que

ela tinha no mercado o maior potencial de geracdo de caixa. Outra decisdo que 0s

diretores tiveram, foi de investir R$200 mil na tecnologia do selo verde para o

Repelente, ja que mesmo mantendo um investimento constante na tecnologia, ainda

nao tinham conseguido adquirir ela. O percentual de investimento em promocéao e

propaganda foi retornado para 12% novamente, com o objetivo de alavancar as

vendas.
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Imagem 24 — Decisdes de Producao, Preco e Objetivos — Més 8 Agosto

Objetivos Estratégicos

Objetivo Peso
Valor da Acdio no Mercado (5) 1
Capital Circulante Liguido 3
Receita de Vendas 5
Lucro Liquido do Exercicio Acumulado 1

Decisdes por Produtos

Preco de Venda Promocio & Propaganda Inovacdo e Tecnologia Laotes a Produzir
Shampoo 454,99 §3.000,00 0,00 1.850
Repelente  1.499,99 160.000,00 200.000,00 393
Selante 2.249,99 134.000,00 0,00 330

Fonte: Simulationportal.com.br

Na imagem 25 pode-se observar que novamente a estratégia de receita de
vendas e alto investimento em promocdo e propaganda tiveram éxito, com a
empresa retornando para o segundo lugar geral no ranking do mercado. A receita de

vendas cresceu em 8% com o lucro liquido do exercicio crescendo 13%.

Imagem 25 — Resultados Obtidos — Més 9 Setembro

Receita de Vendas Estoque Inicial Volume Produzido Volume de Vendas  Vendas Perdidas  Estoque Final
i Shampoo 0 1.850 1.742 0 108
BTN o Repelente 0 398 885 0 13

Selante 0 380 380 0 0
Objetivo Peso Numero de Ordem  Nimero de Pontos
Valor da Acdo no Mercado (5): 36,62 1 1,73 1,73

L U Capital Circulante Liquido: 151898263 3 2,84 8,52

@ shampoo W@ Repelente W Selante Receita de Vendas: 297507993 5 6,00 30,00

Lucro Liguido do Exercicio Acumulado: 1.969.975,33 1 1,07 1,07

Total de Pontos 41,32

Colocacgéo no Periodo  2°

Fonte: Simulationportal.com.br
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4.10 MES 10 — DECISOES - OUTUBRO

No ultimo més do jogo simulado de negdcios, o objetivo foi conseguir o maior
namero de vendas dos produtos e ainda sim gerar estoque, pois além do objetivo de
faturamento, os diretores haviam colocado peso 3 para o Capital Circulante Liquido.
Uma das decisGes foi produzi a capacidade maxima da fabrica e ainda alugar
maquinario para conseguir o estoque alto no final. Além disso foi aplicado R$700 mil

para geracao de receita financeira e assim contribuir ao capital circulante.

Imagem 26 — Decisbes de Producao e Preco — Més 10 Outubro

Estoque Inicial Volume Produzide Volume de Vendas Vendas Perdidas Estoque Final

Shampoo 108 1.892 1.583 0 417
Repslente 13 1.004 798 0 219
Selante 0 437 345 0 92

Fonte: Simulationportal.com.br

Os resultados obtidos foram como o esperado, a empresa teve 0 maior
faturamento do mercado e conseguiu ainda ganhar 10 pontos com o capital

circulante liquido, conforme demonstra a imagem 27.

Imagem 27 — Resultados Obtidos — Més 10 Outubro

Objetivo Peso Nimero de Ordem  Namero de Pontos
Valor da Acéo no Mercado (3): 38,62 1 1,58 1,58

Capital Circulante Liquido: 178735946 3 3,35 10,06

Receita de Vendas: 269345774 & 6,00 30,00

Lucro Liquido do Exercicio Acumulado: 225247726 1 1,00 1,00

Total de Pontos 42 64

Colocagao no Periodo  2°

Fonte: Simulationportal.com.br
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5. ANALISE DOS RESULTADOS
5.1 RECEITA DE VENDAS

Conforme visto nos resultados, a empresa Emp. 3 Curitiba ndo teve um
planejamento estratégico tracado para os primeiros 4 meses o que fez com que ela
ficasse em ultimo lugar durante esse periodo. No grafico 1 pode-se constatar que 0s
dois primeiros meses foram 0s piores para a empresa, tendo o menor faturamento e
resultado de lucro liquido, resultado da falta de direcionamento claro dos objetivos a

serem alcancgados.

A partir do terceiro més, os diretores tracaram a estratégia de alcancar o
maior faturamento possivel e consequentemente aumentar o lucro liquido e o
resultado alcancado foi surpreendente. Apdés 0 4° més a empresa conseguiu

alcancar o 2° do qual n&o saiu até o ultimo més, finalizando o jogo em 2° lugar geral.

Gréfico 1 — Receita vs Lucro Liquido — Més 1 a 10

Receita vs Lucro Liquido

3.500,00 3.222,02

2.975,08
3.000,00 277576
2.580,46 261452 356122 2.693,49
2.500,00 2.351,42
2.000,00
1.667,99 1.725,83
1.500,00
1.000,00
500,00 8196 62,19 47,78 51,78 32,10 69,73 82,50
6,63 ! l 23,38 35,14 l
. — | | [ | m [ | [ .

Més 1 Més 2 Més 3 MEs 4 MEs 5 MEs & Més 7 Més 8 Més 9 Més 10

Valores em milhares mReceita W Lucro Liguido

Fonte: Simulationportal.com.br — Elaborado pelo autor

5.2 FLUXO DE CAIXA

A empresa gerou durante o periodo de 10 meses o total de R$334.193,57 em
caixa com suas transacdes e com uma média de rentabilidade sobre os Ativos de
3,16%.
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Gréfico 2 — Fluxo de Caixa— Més 1 a 10

Fluxo de Caixa

FF37 90
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¥
——5,92——
_ : m 1.348,51

1.014,31
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Inicio Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més & Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Final
Valores em milhares

Fonte: Simulationportal.com.br — Elaborado pelo autor

5.3 BALANCO PATRIMONIAL

Durante os 10 meses de atuacéo, os diretores cresceram o patriménio da

empresa em 34%.

Imagem 28 — Balanc¢o Patrimonial — Més 0

Ativo Passivo
Caixa: 214.312 50 Empréstimos: 0,00
Aplicaches Financeiras: 800.000,00 Crédito Rotativo: 0,00
Estoques: Patrimdnio Liquido
Shampoo: 112.690,00 Capital Social: 5.000.000,00
Repelents: 0,00 Lucro { Prejuizo Acumulado: 627.002,50
Selante: 0.00 Total 5.627.002,50
Imobilizado: 4.500.000,00
Total 5.627.002,50

Fonte: Simulationportal.com.br
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Imagem 29 — Balango Patrimonial — Més 10

Ativo Passivo
Caixa: 648.506,07 Emprestimos: 0,00
Aplicacdes Financeiras: 700.000,00 Crédito Rotativo: 0.00
Estogues: Patrimdnio Liquido
Shampoo: 130.812,90 Capital Social: 5.627.002.50
Repelente: 209.738,49 Lucro / Prejuizo Acumulado: 1.910.356.96
Selante: 98.302,00 Total 7.537.359,45
Imobilizado: 5.750.000,00
Total 7.537.359,46

Fonte: Simulationportal.com.br

5.4 ANALISE DOS PRODUTOS
5.4.1 SHAMPOO

O Shampoo é o produto e menor valor agregado da empresa, no mercado
atua como commodity. Nenhuma empresa tem o0 Shampoo com nenhum diferencial
e todas disputaram por sua parcela de mercado. A empresa Emp.3 Curitiba apostou
nos primeiros meses em preco baixo para esse produto, porém sem éxito em
adquirir a maior parcela de mercado. Tendo em vista que o0 preco nao era o fator
preponderante para maior venda do produto, os diretores passaram a investir mais
em Promocdo e propaganda para conseguir ganhar Market Share para esse
produto. No grafico 3 pode se analisar a correlacdo entre precgo e receita, juntamente
com o investimento em propaganda. Logo no més 1 pode-se observar que a
reducdo de preco ndo trouxe o aumento na receita, ou seja, 0 crescimento em

volume ndo compensou a reducao de preco.
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Gréfico 3 — Andlise de Produtos — Shampoo
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Fonte: Simulationportal.com.br

5.4.2 REPELENTE

Ja para o Repelente, ele se tornou o carro chefe da empresa. Com seu alto
valor agregado, em média representou 40% das vendas totais nos 10 periodos.
Mesmo nao conseguido obter o selo verde para esse produto, a Emp.3 Curitiba
manteve sua participacdo no mercado, com a estratégia de crescimento continuo em
investimento de propaganda e tecnologia e aumento de preco do produto

gradativamente alavancando a receita de vendas, como pode ser observado no

grafico 4.
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Gréfico 4 — Anadlise de Produtos — Repelente
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Fonte: Simulationportal.com.br

5.4.3 SELANTE

Para o Selante, foi utilizado a mesma estratégia que o Repelente, manteve-se
um crescimento gradativo de investimento em propaganda e tecnologia, juntamente
com o preco de venda. Mesmo sendo o produto com menor participagcdo na empresa
em termos de volume, seu alto valor agregado de em média R$2.000,00, contribuiu
com 25% da receita total. A compra da tecnologia ja nos primeiros meses foi crucial

para o sucesso nas vendas desse produto.
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Gréfico 5 — Anadlise de Produtos — Repelente
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Fonte: Simulationportal.com.br

5.5 ESTRATEGIA

A Emp.3 Curitiba comecou o jogo sem ter seu plano tracado, e isso impactou
muito nos resultados obtidos nos primeiros meses. Sem um foco de atuacéo, a
empresa ficou a deriva no mercado sem um objetivo a ser conquistado. Ja a partir
do terceiro més com a noticia de possibilidade de compra de uma nova fabrica
ampliando sua capacidade produtiva, a diretoria determinou como objetivo ser a
empresa que mais venderia no mercado, alcancando o maior faturamento. A
diretoria conseguiu comprar a fabrica no leildo com o maior lance, e redistribuiu os
pesos e objetivos colocando em primeiro lugar Receita de Vendas. Nos gréaficos 6 e
7 que depois que a empresa definiu sua estratégia e como conseguiria alcancar
seus objetivos, a empresa saiu do ultimo lugar indo para o segundo, demonstrando o
guanto € importante a estratégia e objetivos a serem alcancados para uma

organizacao.



Grafico 6 — Receita de Vendas — Mercado
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Fonte: Simulationportal.com.br

Grafico 7 — Ranking — Mercado
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6. CONCLUSAO

A principal conclusdo que pode ser retirada dessa experiéncia é que ter um
objetivo definido e uma estratégia de como alcancar esse objetivo é primordial para
0 sucesso de uma organizagdo. Quando uma empresa ndo tem seus objetivos
tracados, qualquer caminho ou decisdo pode ser tomada, levando a empresa a ter
resultados mediocres ou até mesmo a faléncia. Como observado por Drucker, que
uma empresa com objetivos e estratégias bem definidos, ela tem claramente o
motivo de sua existéncia. Foi o que aconteceu com a Emp.3 Curitiba, enquanto ela
ndo tinha seus objetivos tracados, ela obteve resultados mediocres e se mantivesse

isso até o final, com certeza néo teria finalizado o jogo em segundo lugar.

Nos dias de hoje nas empresas vemos que o0 planejamento ndo é uma
atividade comum nas equipes, departamentos e organizagcdes como um todo. As
acOes e decisbes sdo tomadas e realizadas de maneira aleatéria, com até mesmo
as vezes um objetivo tracado, porém sem a minima ideia de como fazer. O que torna
o retrabalho e o desgaste de recursos fisicos e humano muito alto. Com essa
experiéncia de Jogos de Negodcios, tivemos a oportunidade de vivenciar o quanto
esse planejamento e definicdo de estratégia sdo cruciais para o sucesso de um

negocio.

Tivemos a oportunidade de colocar em pratica quase todas a matérias e
contetudos aprendido ao longo do curso de Gestdo Financeira, Controladoria e
Auditoria, desde a decisdo de quanto produzir de produtos até qual seria o objetivo a
ser alcancado, além das varias discussdes e argumentos utilizados dos integrantes
do grupo nas tomadas de decisdes. Acredito que com essa experiéncia de colocar
todo aprendizado em pratica, saimos do curso um pouco mais preparados para a
realidade das empresas no mercado e ser o diferencial com todo aprendizado

adquirido.
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