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RELATÓRIO SOBRE JOGOS EMPRESARIAIS PIM VIII

I. Fazer o relatório observando pontos importantes para a gestão empresarial. Taispontos devem conter:


A. Análise do negócio
O jogo busca desenvolver no aluno a consciência e a importância de conhecer as necessidades dos consumidores, estimular perspectivas a curto, médio e longo prazo, entender a logística como fator de redução de custos dentro de um ambiente altamente competitivo, em que as estratégias são baseadas na segmentação, posicionamento e alocação de recursos. Descreva detalhadamente as informações “macroambiente” e “microambiente” da região escolhida.

A região escolhida pela Inova Refrigerações foi a três, devido ao ambiente demarketing se apresentar mais favorável.

· Macroambiente

Na visão de Macroambiente, a região três possui uma demanda moderada.Os clientes dessa região possuem um potencial de compra intermediário em relaçãoà renda per capita e ao tamanho da população, portanto, consideramos uma áreamais estável. A demanda quantitativa da região três possuía momentos desazonalidade, o que leva a usufruir das oportunidades ocasionadas pelo período.Percebemos que o custo da região três era maior com a logística, porém erauma região que possuía maior demanda entre as demais.
Ainda falando de aspectos macroambientais, analisando a possível demanda,
percebemos que produto novo tem resistência, mas ao mesmo tempo despertainteresse nos clientes.O mercado em questão possuía seis concorrentes, todos iniciando e tambémse adaptando para entrarem no mercado, o que iguala todos a princípio. De acordocom SDENEWS, a demanda se mostrava elevada e alta para atuar na região três.
Os clientes estavam procurando por um produto novo, que atendesse suasnecessidades, como o RPB.

· Microambiente

No aspecto microambiental, o planejamento é focado principalmente nalucratividade do produto, bem como aceitação, satisfação e permanência do mesmono mercado. São decisões e estratégias que irão nortear o percurso da empresa.
O capital inicial fornecido foi de R$2.5000.000,00 para começar as atividades.Independente do valor do capital, espera-se que a visão microambiental de mercadoseja realizada constantemente, por meio de compra de informações.
A equipe de vendas estava coerente com os propósitos da empresa, comcomissão de 2% para os vendedores. Também foi importantes realizar negociaçõescom o sindicato visando ter conhecimento de melhorias na área operacional daempresa.UtilizamosumapolíticaagressivadeinvestimentoemP&D.Taisinvestimentosforam realizados acima da média da indústria, o que foi eficaz. Porém,
gerou demanda excessiva para a empresa, o que implicou em perdas de
lucratividade.

B. Analise os pontos positivos e negativos das três regiões e justifique a sua escolha pela região onde montou a empresa.

B.1. Pontos Positivos

Região 1: Local de maior renda per capita, o que aparentemente possibilitariamais lucros nas vendas, praticando maiores preços nessa região. Possibilidade deoferecer serviços adicionais, devido à maior exigência dos consumidores da região.

Região 2: É uma região intermediária para demanda e renda per capita,englobando características das regiões 1 e 3. As oportunidades se fazem maispertinentes para se aplicar o marketing, objetivando abranger e solidificar a empresafuturamente a região apresenta menores custos logísticos em relação às demais.

Região 3: É a região mais populosa e consequentemente que possui maiordemanda quantitativa e maior abrangência de consumidores. Os clientes dessaregião pagariam por produtos mais acessíveis, por não pagarem frete devido àlocalização da empresa.

B.2. Pontos negativos

Região 1: Esta região possui maiores custos de transporte e menorpopulação,o que gera menor número de vendas.

Região2:Aparentementenãoverificamospontosexpressivosquecaracterizaaspectosnegativosnestaregião.

Região 3: Por ser uma região mais populosa e de menor renda per capita, apolítica de preços deve ser menor, gerando menos lucratividade e mais demanda emais número de vendedores para atender a procura.Portanto, com base nas informações apresentadas, optamos por instalar aempresa na região 3 em função da maior demanda o que pode ser positivo parapopularizar um produto novo.


II. Justifique a sua estratégica de liderança:


A. A princípio, as empresas tomam decisões limitadas. Com o avanço do jogo, noentanto, aumenta-se tanto o número de decisões quanto a amplitude destas. Por queescolheram determinada região como prioridade? Justifique sua resposta.

A escolha pela Região 3 foi fundamental para que se pudesse alcançar um maiornúmero de clientes, mesmo com uma renda percapita mais baixa. Esta região se torna mais lucrativapor possuir uma mão de obra com custo mais baixo e com issoconseguimos deixaros preços mais competitivos no mercado com objetivo de obter retorno no volume vendas.

B. As decisões de produto englobam a identificação de oportunidades de lançamento deprodutos e serviços, a adequação destes às necessidades e aosdesejos dos clientes(pesquisa e desenvolvimento), a formulação das estratégias de produtos (comodiferenciação, posicionamento em cada região) e a administração do ciclo de vida doproduto. Nesse ponto, a Logística e o Marketing atuam como um elo dentro da cadeiaprodutiva. Justifique a política de pesquisa e desenvolvimento que o grupo desenvolveupara atender às necessidades de cada região.

As previsões e o constante acompanhamento dos relatórios e das notíciascirculadas sobre o mercado permitem assimilar informações de demanda nas vendas e os possíveis gastosprincipalmente com marketing na região específica e nas demais para se chegar omais próximo possível da realidade em questão. Porém,	a interpretação dos dados não obteve sucesso e erramos no direcionamento das aplicações estratégicas.	Acapacidade produtiva da empresa não supriu as demandas, tivemos contratação desnecessária e ficamos com muita mão de obra ociosa e isso ajudou a gerar prejuízo para a empresa no decorrer dos períodos das simulações. Em um determinando momento o volume de MP não foisuficiente para atender os mercados e atingir a lucratividade desejada. Faltou analise e divisões dos recursos disponíveis, fugindo totalmente do foco.

C. Na realidade, é difícil estabelecer um preço adequado mediante uma situação específica, como vários autores sugerem nas diversas literaturas existentes nos dias de hoje. O jogo, tendo como modelo esta realidade, deve também refletir tal dificuldade. Como exemplo, podemos citar como critério a variação do nível dos estoques de produtos acabados, ou seja; se os estoques estiverem elevados e a não foi maior que as vendas, o preço será considerado alto, e, se os estoques estiverem baixos, a demanda for maior que as vendas, o preço estará baixo. Qual foi o cálculo que o grupo desenvolveu para precificar nas três regiões? Justifique a política de preço e suas variações em cada trimestre (a partir do 4º período). 

A política de preços é uma das mais importantes da estratégia empresarial erelaciona-se às estratégias de marketing e finanças. Ela deve ir de encontro aosobjetivos econômicos, financeiros e atentando para as possíveis parcelas demercado.Inicialmente, a política de preço adotada foi consistente, do ponto de vista doobjetivo de liderança da região 3. Praticamos preços competitivos, acessíveis,abaixo da média da indústria naquela região, que é onde tínhamos interesseprioritário.Contudo, utilizamos preços muito baixos na região um, que era a de maiorrenda per capita e onde não havia grandes interesses de atuação. Porém, deixamos passar despercebida esta analise do mercado, onde obtivemos prejuízo por falta de analise dos dados informados no SDNEWS.


D. A respeito do tempo presente, é crucial a combinação harmônica entre preço, nível de propaganda e estoques. Como é sabido, as vendas de um produto tendem a variar em razão direta com a propaganda e em razão inversa em relação ao preço. Dessa forma, as políticas de preço, propaganda e estoques devem estar sincronizadas. Qual foi o período em que o grupo decidiu investir em propaganda? Como chegaram à conclusão do valor em cada trimestre? Existiu influência nas vendas em cada região? Justifique a suaresposta.

A empresa começou a investir em propaganda a partir do período dois, nastrês regiões com ênfase na região de atuação. Os investimentos foram menores nasoutras regiões, que eram de menor interesse estratégico.
Portanto sem uma avaliação do grau de investimento, o valor o investido ainda foi baixo perante a valiosa ferramenta que é. Novamente, a falha anteriormente apresentadarepercutiu no caminhar da empresa. Não diferenciamos claramente faturamento elucratividade como nossa prioridade para gerarmos renda e estas decisões veio nos afetando a cada período.

E. As decisões da variável distribuição englobam a escolha dos canais de vendas e distribuição para que o produto esteja no lugar certo, no momento certo e o cliente possa realizar a compra e satisfazer à sua necessidade. Qual foi a estratégia de disponibilização de produtos acabados em cada período? O canal de distribuição foi adequado à região? Foram comprados relatórios para ajudar na alocação esses produtos em cada região? Justifique a sua resposta.

O canal de Distribuição foi adequado, porem as compras dos relatórios de demanda foi descoberto tardiamente, isso nos prejudicou muito, esta ferramenta iria ajudar em uma melhor performance em períodos anteriores. Em analise deste relatórios procuramos dar prioridadesde distribuição à região três já que este era nosso objetivo de liderança.Quanto à distribuição de funcionários, não colocamos a quantidadenecessáriapara atuar, gerando grande número de funcionáriosociosos, comprometendo o desempenho da empresa.Contudo, o número de vendedores foi acima da média do mercado atendendo a estratégia da empresa, mais mesmo assim não obtivemos o resultado esperado nas vendas.


III. Tomar uma decisãosemprerequerseguirmaisde um caminho.Nestecaso,foinecessáriodecidirotamanhodaempresa,alocalização,apolíticadecomprasdentrodosprazosestipulados,escolherasestratégias(mercadoquevailiderar),opúblico-alvo(região),opreçodevendaporregião,aquantidadedefuncionáriosparaaindústriaevendedoresporregião,aP&D,entreoutras.Todasasdecisões precisavam de ajustes, de acordo com as ocorrências do cenário
informadas no periódico SDNews:


A. Sendo assim, quais foram as decisões equivocadas que o grupo realizou em cadaperíodo? Justifique sua resposta.

Primeiramente, não houve uma decisão coletiva de alteração e os impactos que isso iria causar na empresa, não houve uma conversa do grupo, pois os que assimilaram melhor que os demais têm que auxiliar neste esclarecimento, sendo assim todos consegue remar para o mesmo horizonte. O que se viu, em muitos momentos todos remavam em ritmos e sentido diferente. Quando não se sabe onde quer chegar, qualquer lugar em que se esta no satisfaz.  A interpretação dos dados foi erroneamente direcionada. A utilização depreços muito baixos praticados na região um, que não era a região de foco naliderança. Também, a má distribuição da Mao de Obra gerando grandeociosidade.O volume de produçãonão foi suficiente para atender o mercado e atingir a lucratividadedesejada. Investiu-se pouco e mal, fugindo totalmente do foco.Decisões sem analise de expansão da capacidade também levaram a empresa a sedesestruturar, expondo-a e fragilizando-a. A indústria possuía uma oferta acima dademanda, momento em que não era propício para investimentos.Tivemos grandes quedas e não conseguimos acompanhar os concorrentes nadisputa de preços, devido à falta de gestão estratégica. Este período foi culminantepara que ficássemos de vez para trás, ficando cada vez mais difícil criar novasestratégias para revolucionar e entrar novamente na disputa.A análise do alinhamento da política aos objetivos de natureza econômica,não se aplicou em função de não distinguirmos entre faturamento e lucratividadecomo instrumento prioritário para construir a rentabilidade da Empresa.Nossas decisões e falta delas foram fatores que fizeram a empresaperder a concorrência e sua congruência com sua visão e missão. Pensamos então a má gestão não foi de um diretor em si, mais de todos, pois todos nós tínhamos que conversar e alertar uns aos outros sobre as decisões e seus impactos.

B. Foi necessário mudar o planejamento e as estratégias? Justifique a sua resposta.

A partir do 5º período que começamos a realizar uma avaliação mais detalhadas do relatório gerencial e compras de relatórios, foi que notamos os investimentos dos concorrentes em P&D e Marketing eram muito maior que o nosso. No período seguintetentamos diminuir esta diferença e aumentamos os investimentos, mas não obtivemos o resultado que esperávamos. Ou seja, se avaliássemos os relatórios com mais afinco como nos últimos períodos talvez conseguiríamos melhorar o resultado final, pois no período 8º os resultados de distribuição começou a melhorar, mais já era tarde demais.

C. Esse modelo de jogos empresariais tem como objetivos inserir o aluno em um cenário real, inserir o aluno em decisões em grupo, ter interação, faze análise de mercado, traçar estratégias de ação etc. Sendo assim, faça um comentário geral sobre sua aprendizagem empresarial no jogo.

Sem duvida, bem próximo da realidade, mesmo que simulada, desde a operação até decisões estratégicas que é necessário para termos uma visão e entender a responsabilidade e conhecimento exigido para inserir uma empresa e mantê-la no mercado foiespetacular neste jogo. Podemos colocar em prática teorias, conceitos de maneiraintegrada e levados a tomar decisões por nós mesmos e ter certamente suas consequências sabendo que poderiaminfluenciar positiva e negativamente nos resultados.A plataforma, inicialmente, gerou muitas dúvidas e incertezas quanto a suafuncionalidade quando aplicada em grupo. Tivemos a oportunidade de ter asinformações pelo SDENEWS e tomar decisões para continuar na concorrência, fatoque faltou atitude e firmeza para manter o foco.
Contudo, apesar de nossos resultados terem sido indesejáveis pudemos ver aimportância crucial que um bom gestor e uma boa estratégia têm frente a todoprocesso. 
As decisões não podem ser tomadas sem conhecimento profundo e nocalor do momento.Vimos à dificuldade em manter no foco e continuar atingindo as metasintegrando-as com a demanda e produção. O processo da logística, quando bemexecutado, é o ponto chave para alavancar uma empresa, seja nas vendas, nomarketing, nas finanças, no processo e para atingir maiores níveis de satisfação.
Aprendemos a complexidade de todo processo, bem como domercado, comunicação para podermos analisar as oportunidades e ameaças nas situações difíceis eutilizar melhor os pontos fortes que cada empresa tem e melhorar os pontos fracos.
O jogo foi de grande relevância que levarei esta experiência para o resto de minha vida.Pois podemos dizer uma analise de SWOT é de grande importância para o planejamento estratégico, pois nos gera conhecimento e informação e juntamente o sucesso de Nossa Empresa.
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