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Resumo

A competitividade torna cada vez mais imperativa a necessidade das empresas de
desenvolver relacionamentos de parcerias com seus fornecedores, abandonando a visdo de
adversario que se tinha tradicionalmente, a fim de se conseguir maior competitividade e
melhorar a relagdo com os clientes com base no oferecimento de melhores produtos e
condi¢cdes. Com base neste cenario, o objetivo do presente artigo consiste em analisar a
importancia e os efeitos da aplicacdo do comakership, que se traduz em parceria em grau
elevado, no desempenho de uma inddstria em um ambiente de gestdo simulada. No que se
refere ao método, trata-se de uma pesquisa qualitativa, exploratéria, com procedimentos
técnicos baseados em um modelo hibrido que se utiliza de pesquisa documental e estudo de
caso, 0 que viabiliza a avaliacdo e comparacao de desempenho sob a perspectiva de antes e
depois da aplicacdo do comakership em um jogo de empresas.
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1. Introducéo

Nos ultimos anos as estratégias das empresas tém se modificado bastante, e isso se
deve a uma evolucgdo natural necessaria para se ajustar as mudancas ocorridas no mercado que
estd cada vez mais exigente e competitivo (CORSO et al. 2005).

Para Gorender (1997) o processo de globalizacdo junto a revolucdo tecnoldgica
provocaram alteracGes significativas no contexto em que atuam as organizagdes, sendo esta
nomenclatura apenas uma nova maneira de nomear o antigo fendbmeno da internacionalizacéo
ou de criagcdo do mercado mundial que se originou com o capitalismo.

Este fendmeno proporcionou 0 acesso a uma vasta gama de informagdes, tipos de
produtos, fornecedores, tecnologias e estilos de processos de diversos lugares, o que abre um
leque de opcgles tangiveis aos gestores das organizagdes, e, em contrapartida, também
propiciou 0 aumento na competitividade, levando os administradores a ter uma visao cada vez
mais estratégica e inovadora, tendo como base e exemplo empresas ao redor de todo o globo.

Essa visdo também é compartilhada por Deluiz (2017) ao apresentar que com o
acirramento da competicdo, o processo de globalizacdo obrigou as empresas a buscar
estratégias que propiciem ganhos de produtividade por meio da racionalizacdo dos processos
produtivos.

Outra questdo relevante no que tange ao contexto de mercado dos dias atuais séo as
constantes mudancas apresentadas neste cenario, tornando necessaria, segundo Nascimento
(2016), a utilizacdo de modelos e processos de gestdo que possibilitem as partes interessadas o
acesso a informacgdes, tanto estratégicas quanto voltadas ao negocio.
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De acordo com Centenaro e Laimer (2017) na busca pela obtencdo de desempenho
superior ao dos concorrentes, as relacbes de cooperacdo interorganizacional possibilitam
vantagens que vao desde a divisdo de custos a criacdo e renovacdo de conhecimentos,
consagrando-se assim como importante ferramenta estratégica para as empresas. Marins e
Pasqual (2012) vao além ao discorrerem sobre cooperacdo ao destacarem a figura do
fornecedor neste processo, afirmando que neste cenario competitivo, as intencdes das
empresas a fim de adquirir vantagem competitiva podem estar relacionadas ao estreitamento
dos lacos de parceria entre cliente e fornecedor.

O nivel de desempenho que as industrias precisam apresentar para atender as
exigéncias do mercado requer que os fornecedores contribuam de forma, no minimo,
equivalente. Para isso, estes fornecedores ndo podem atuar em um ambiente de incertezas, e a
implantacdo do comakership é justamente a estratégia necessaria para criar um ambiente mais
seguro, em que os relacionamentos se tornam de longo prazo e a natureza da negociacdo se
modifica, a medida que precos se tornam questdes de discussdo aberta visando o alcance do
objetivo comum de reduzir os elementos de custo que compdem os precos finais (BEVAN,
1987).

Com relagdo a esta tematica, Kotler (2000) apresenta que “as empresas inteligentes
tentam desenvolver confianca e relacionamentos “ganha-ganha” a longo prazo com os
consumidores, distribuidores, revendedores e fornecedores”, pois tal relacionamento tende a
beneficiar todos os envolvidos no processo. Os conceitos de vantagens mutuas e confianca
elucidados por Kotler sdo também ideias centrais do relacionamento do tipo comakership, que
se traduz como nivel de parceria elevado entre cliente e fornecedor, e se apresenta como
alternativa eficaz para melhoria do desempenho organizacional.

Sendo assim, com base na conjuntura apresentada, pode-se inferir que as empresas
precisam inovar em suas estratégias, e entre as opcOes disponiveis destaca-se 0
desenvolvimento de bom relacionamento com o fornecedor, visto que este pode ser um fator
critico de sucesso no desempenho organizacional. Compreendendo o papel do fornecedor no
contexto de uma empresa é possivel trabalhar solucbes que possibilitem reducdo de custos,
aumento na qualidade e confiabilidade dos prazos.

O presente artigo consiste na aplicacdo de um projeto comakership em uma empresa
criada em um jogo de empresas. Estes jogos sdo definidos como abstraces matematicas
simplificadas de situacGes relacionadas e muito similares a0 mundo dos negdcios. Desta
forma, os participantes do jogo administram a empresa como um todo ou parte dela por meio
de rodadas de decisdo sequenciais, assumindo papeis de gestdo nas diversas areas de
administracdo (SANTOS, 2003).

O objetivo principal deste estudo consiste em analisar a importancia e os efeitos
gerados pela aplicacdo do comakership no desempenho organizacional de uma industria
criada em um ambiente de gestdo simulada, com base na analise dos resultados das rodadas
do jogo de empresas utilizada na disciplina Laboratério de Gestdo Simulada Il, no curso de
administracdo da Universidade Federal Fluminense.

2. Referencial tedrico
2.1 Parceria Interorganizacional

De acordo com Corso et al. (2005), os anos 90 foram chamados de “Era da
competitividade”, em que o cenario de globalizacdo dos mercados, bem como a postura de
competitividade instaurada, obrigavam as empresas a buscarem relagdes mais sélidas com
seus fornecedores, que passaram a ser vistos como parceiros. Os autores afirmam ainda que
este modelo de parceria entre clientes e fornecedores “tem caracterizado as configuracdes
competitivas vitoriosas em praticamente todos os setores da atividade industrial”.
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Em conformidade com essa mudanca de paradigma ocorrida, a visdo que as empresas
e 0s gestores tinham do fornecedor enquanto adversario também se modificou
significativamente, e isso se deve a necessidade de estabelecer aliancas estratégias e
relacionamentos consistentes para ganhar competitividade, e, em alguns casos, até mesmo
assegurar a sobrevivéncia no mercado.

Martins e Campos (2003) expbem que, no passado, as relacbes entre clientes e
fornecedores eram de curto prazo, e com contato minimo entre os envolvidos, e que hoje isso
é cada vez menos frequente.

No que concerne a conceituacdo do termo, Gontijo et al. (2010) definem parceria
como relacdo em que o0s interesses convergentes mutuos sdo predominantes na busca de
determinados objetivos, em que a interacdo entre as partes se da por um regime de forte
cooperacgédo baseado na confianca.

Uma definicdo complementar a apresentada e que também elucida as ideias de
confiabilidade e de propdsitos consonantes é encontrada no trabalho de Martins e Campos
(2003), ao afirmarem que se chama de parcerias as relacbes em que clientes e fornecedores
buscam desenvolver um clima de confiangca matua, em que ambos saiam ganhando.

No que se refere ao alcance da formacao dessas parcerias, Marins e Pasqual (2012)
apresentam que a definicdo clara dos objetivos, a responsabilidade, a cooperagéo,
fornecimento de informacdes e o nivel elevado de profissionalizacdo sdo condicGes
fundamentais para a obtencdo de uma parceria eficaz com os fornecedores.

O ideal seria que todas as empresas conseguissem alcancar o mais elevado nivel de
parceria e bom relacionamento com seus fornecedores, contudo, nem sempre isso € viavel
devido a fatores como a visdo do fornecedor enguanto concorrente e ao foco na obtencédo de
bons resultados individuais, sem considerar os demais envolvidos no processo.

No que tange as iniciativas em prol da consolidacdo de parcerias, Gontijo et al. (2010)
expdem que estas podem ser realizadas em graus distintos de intensidade e que a referida
cooperacdo beneficia ndo somente as organizaces, mas também o cliente final, que, como
consequéncia, recebe um produto de qualidade superior.

De acordo com esta visdo, € possivel inferir que o desenvolvimento de parcerias pode
beneficiar diversos elos da cadeia de suprimentos, por exemplo, uma vez que ha integracdo
desde o fornecedor, passando pelas organizacdes enquanto clientes, chegando até os
consumidores finais, que recebem produtos de qualidade superior, 0 que justifica a crescente
atencdo que este tema tem recebido ao longo dos anos.

2.2 Relacionamentos Fornecedor/Cliente — Comakership

Diante do contexto de busca por vantagem competitiva e da necessidade de formar
parcerias e aliangas estratégicas, o comakership se apresenta como solucdo ideal para a
construcdo de um relacionamento favoravel com o fornecedor que modifique o antigo
panorama de ganhos unilaterais.

De forma resumida, a ideia central do conceito de Comakership consiste em trabalhar
de forma conjunta visando alcancar um objetivo comum, com base no principio de que cada
parte pode alcancar mais beneficios ao cooperar do que buscando o interesse proprio, sem
considerar as consequéncias e 0s custos decorrentes dessa postura ao demais envolvidos
(BEVAN, 1987).

Outra definicdo de comakership € a apresentada por Martins e Campos (2003), que
afirmam que este tipo de relacionamento consiste em um nivel de parceria em grau elevado de
evolucdo, que se traduz em conceitos de confianca mdtua, fornecimento com qualidade
assegurada e participacdo, formando assim o tripé desse tipo de relacao.
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Uma visdo muito similar e que complementa a ideia elucidada pelos autores
supracitados € exposta por Gontijo et al. (2010), que definem comakership como forma
evoluida de relacionamento entre clientes e fornecedores, que se da por meio de uma visédo
integrada da cadeia de suprimentos, abordando aspectos que véao desde as politicas e aspectos
operacionais até a avaliacdo e escolha propriamente dita dos fornecedores, promovendo a
competitividade da cadeia como um todo.

Martins e Laugeni (2006, p.294) ratificam os argumentos das visdes apresentadas ao
afirmarem que o relacionamento entre clientes e fornecedores é desenvolvido a partir de uma
atuacdo do cliente sobre seus fornecedores, com o intuito de atingir um grau de confianca
matua que até entdo ndo existia, 0 que gera vantagens para todos os participantes.

Além disso, no que concerne a tematica de parcerias e desenvolvimento de melhores
relacionamentos com fornecedores, também é encontrado na literatura o conceito de comaker,
que difere ao de comakership em relacdo aos niveis de relacdes estabelecidas. Gontijo et al.
(2010), apresentam a conceituacdo e as diferencas entre os termos comaker e comakership,
sendo o primeiro aplicado aos casos em que ha elevado grau de cooperacdo ao longo da
cadeia produtiva, e o segundo associado a formas evoluidas de relacionamento entre clientes e
fornecedores que se ddo por uma visao integrada de toda a cadeia de suprimentos.

Os autores Martins e Laugeni (2006), definem a evolugdo do relacionamento
fornecedor-cliente em 4 fases, sendo elas:

1) Abordagem convencional: Da-se prioridade ao prego. Relacionamento de
adversarios; quem pode mais impde suas condi¢cdes. Desconfianca quanto a qualidade.
Inspegdo 100% nos recebimentos;

2) Melhoria da qualidade: Da-se prioridade a qualidade do produto. Inicio de um
relacionamento mais duradouro, com o nascimento de certa confianca reciproca. Reduz-se o
nimero de fornecedores, eliminando-se previamente aqueles que ndo tém qualidade. E um
primeiro estagio do tipo comaker;

3) Integracdo operacional: Da-se prioridade ao controle dos processos, levando-se em
conta sua capacidade. Ja surge uma participacdo do fornecedor no projeto do produto (co-
design) e do processo. O cliente e o fornecedor fazem investimentos comuns em pesquisa e
desenvolvimento, com o cliente muitas vezes financiando programas de melhoria da
qualidade dos fornecedores, para que estes implantem sistemas de garantia da qualidade. E
um passo além no relacionamento comaker;

4) Integracdo estratégica: Ja € uma parceria nos negécios. Gerenciamento comum dos
procedimentos dos negdécios, incluindo o desenvolvimento de produtos e processos,
engenharia simultanea, desdobramento da fungdo qualidade (QFD), fornecimento
sincronizado e qualidade assegurada. Tem-se, nesse caso, 0 relacionamento do tipo
comakership.

Bevan (1987) expOe que dentre as razdes pelas quais as empresas optam por adotar
relacbes comakership, pode-se destacar: a) fortes ameacas da concorréncia ou declinio de
participacdo no mercado que evidencie problemas que exijam mudancas forcadas; b) novas
iniciativas, como programas de melhoria da qualidade ou just-in-time, que demandem
relacionamentos com melhor comunicacdo e compartilhamento de problemas com parceiros;
e, por fim, o desejo de adotar medidas preventivas a fim de evitar que a gestdo apenas reaja as
adversidades com métodos emergenciais.

Isso posto, tem-se que, independente de qual raz&o motive as organizagdes a buscarem
a implantacdo do comakership, a evolucdo nos relacionamentos com fornecedores, mesmo
quando alcancada em niveis mais baixos, proporciona melhorias significativas para todas as
partes envolvidas nos processos, uma vez melhores resultados sdo alcangados quando se

102

Revista LAGOS — UFF, Volta Redonda, v. 9, n.2, Jul / Dez 2018.



REVISTA LAGOS
Laboratério de Gestao Organizacional Simulada

LAGOS www.revistalagos.uff.br

trabalha de forma conjunta em prol de um objetivo comum, conforme as premissas deste tipo
de projeto.

2.3 Jogos de empresas como ambiente de pesquisa

Os jogos de empresas surgiram nos Estados Unidos no ano de 1956 com o jogo Top
Management Simulation. Os primeiros jogos de empresas apresentados consistiam em uma
adaptacdo dos jogos ja existentes na area militar, sendo convertidos para o ambiente
empresarial (MENDES, 2000). Esta utilizagdo dos jogos de empresas como ferramenta de
ensino e aprendizagem em negaocios iniciada na década de 50 tinha como finalidade treinar os
executivos da &rea financeira (SANTOS, 2003).

Para Mendes (2000) os jogos de empresas podem ser definidos como técnica que
manipula modelos representativos e simplificados da realidade empresarial por meio da
utilizacdo de simulacdo. O autor apresenta que este recurso € constituido de cenarios que
representam situagdes muito proximas as do cotidiano das empresas, propiciando o ensaio de
estratégias e a compreensdo de suas consequéncias e resultados antes de se tomar uma decisao
definitiva.

Outra conceituacdo de jogos de empresas que apresenta seu funcionamento e
delineamento é apresentada por Santos (2003), ao elucidar que 0s jogos de empresas sao
abstracBes matematicas simplificadas de situacdes relacionadas e similares ao universo dos
negdcios. Segundo o autor, neste ambiente, os participantes do jogo, seja individualmente ou
em equipes, administram uma empresa simulada por meio das rodadas de decisGes
sequenciais. Os participantes, que sdo os alunos no caso de aplicacdo em disciplinas
académicas, podem assumir diversos papéis gerenciais ao definirem objetivos, metas,
estratégias, e ao analisarem os resultados das decisdes tomadas.

Quanto a analise dos resultados citada por Santos, identifica-se que esta € de grande
relevancia para a constru¢cdo dos conhecimentos dos estudantes e compreensdo de suas
decisbes na préatica. Para Goldschmidt (1977), o jogo de empresas permite a simulacdo de
diversos tipos de decisbes e alternativas, propiciando condigdes efetivas para avaliacdo dos
resultados provenientes de decisdes distintas.

Com a chegada dos computadores e 0 advento da tecnologia 0s jogos de empresas
alcancaram grande desenvolvimento, o que levou os professores a apostarem que esta técnica
poderia permitir aos alunos simulacBes em um ambiente competitivo com alto nivel de
precisdo (SCHAFRANSKI, 2002). Campos (2014) ratifica esta ideia ao afirmar que a
utilizacdo de jogos de empresas como disciplina tem sua importancia baseada na possibilidade
de contribuir para o estudo de como sdo tomadas as decisdes organizacionais pelos integrantes
das equipes, proporcionando maior nogdo da pratica administrativa, o que reforca a relevancia
desta ferramenta no ambiente educacional e para realizagéo de estudos a fim de gerar novos
conhecimentos.

No que se refere as simulacBes utilizadas nos jogos de empresas, Oliveira (2009)
indica que estas possuem como meta 0 processamento das decisdes das equipes para gerar
novos resultados das organizagdes simuladas. O autor indica ainda que os jogos de empresas
possuem, no ambito pedagogico, o objetivo de propiciar a compreensdo dos principios que
regem 0s subsistemas da organizacdo, e as relagdes destas com o ambiente simulado
vivenciado na universidade.

Além disso, um conceito muito relevante relacionado aos jogos de empresas € exposto
por Oliveira (2009) ao apresentar o Laboratério de Gestdo enquanto metodologia educacional
e de producdo cientifica apoiada nos jogos de empresas. Este autor evidencia também que
neste ambiente ha condigdes que propiciam a elaboracédo de pesquisa com base nos resultados
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produzidos pelo simulador, além de permitir a avaliacdo do comportamento dos tomadores de
decisdo bem como seu sucesso na aplicagédo de modelos de gestéo.

Com base nos conceitos expostos, € possivel inferir a importancia e a funcionalidade
do Laboratério de Gestdo para o desenvolvimento de habilidades gerenciais por parte dos
alunos, bem como sua contribuicdo para a criacdo de conhecimento académico. Diante disso,
tendo em vista que as simulagdes das rodadas sdo capazes de gerar resultados muito proximos
aos da realidade, acredita-se que o estudo de caso baseado em uma industria criada em
ambiente laboratorial é eficaz no sentido de avaliar os efeitos da aplicagdo do projeto
proposto, indicando efetivamente se esta ferramenta pode ou ndo acarretar bons resultados
para as organizagdes do universo externo.

3. Problema de pesquisa

O presente estudo de caso baseia-se em uma empresa criada em um laboratério de
gestdo simulada, cuja conjuntura engloba fatores como altos custos de fabricacdo, grandes
volumes de colaboradores, menos recursos produtivos que seus concorrentes, capacidade
ociosa e um lucro abaixo do esperado. Ao se comparar a quantidade de horas disponiveis, as
receitas € 0s volumes produzidos pelas industrias do mesmo setor, o desempenho da
organizacdo escolhida para andlise esta consideravelmente abaixo da media e com pouca
representatividade no mercado. Diante desta situacdo, visando melhorar o posicionamento e
os indicadores financeiros, a gestdo da industria reconheceu a necessidade do estabelecimento
de parcerias com os fornecedores, a fim de, por meio da evolucdo da confianca e cooperacéo,
alcancar aprendizado e progresso mutuo.

Apesar de todas as vantagens que se pode obter com a aplicacdo do comakership,
atingir este elevado nivel de parceria entre clientes e fornecedores é algo que leva tempo e
demanda esforco de ambas as partes para que os dois lados envolvidos sejam efetivamente
beneficiados. Com base neste fator, surge a questdo: Quais os efeitos do desenvolvimento de
uma relacdo do tipo comakership com os fornecedores no desempenho de uma organizacao
em um laboratério de gestao?

4. Metodologia

Em conformidade com o propoésito de analisar a importancia e os efeitos gerados pela
aplicacdo do comakership no desempenho de uma industria criada em um ambiente de gestéo
simulada, pode-se caracterizar a natureza deste estudo como aplicada, que, segundo Gil
(2008), “tem como caracteristica fundamental o interesse na aplicagdo, utilizagdo e
consequéncias praticas dos conhecimentos”.

De acordo com Teixeira (2005), a pesquisa qualitativa é baseada em métodos
associados as ciéncias sociais e nela “o pesquisar procura reduzir a distdncia entre a teoria e
os dados, entre o contexto e a acdo, usando a logica da analise fenomenoldgica, isto é, da
compreensdo dos fendmenos pela sua descri¢do e interpretacdo.” Com base nesta definicéo,
caracteriza-se a abordagem desta pesquisa como de cunho qualitativo, uma vez que, apos 0
levantamento de dados, a andlise dos resultados se deu por meio da interpretacdo das
variacdes obtidas com a aplicacdo do projeto de comakership.

No que tange ao objetivo, o presente artigo pode ser classificado como uma pesquisa
exploratdria, que, de acordo com Gil (2002), tém como intencao propiciar maior familiaridade
com o problema do estudo, visando torna-lo mais explicito ou a construgdo de hipéteses,
sendo o aprimoramento de ideias ou a descoberta de intui¢bes seu objetivo principal.

Para a realizacdo deste estudo, adotou-se como procedimentos técnicos um método
hibrido a partir da utilizacdo dos procedimentos de pesquisa documental e de estudo de caso
experimental, uma vez que para analisar os efeitos provenientes do desenvolvimento do
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comakership, foi utilizada a Empresa Patel como referéncia pratica, e a analise dos
documentos de acompanhamento de desempenho da referida Industria para mensurar as
variacOes decorrentes das modificacbes trabalhadas. Gil (2002), afirma que a pesquisa
documental € muito semelhante a bibliografica e que a diferenca entre elas encontra-se na
natureza das fontes, uma vez que a pesquisa bibliografica se baseia em estudos de diversos
autores sobre determinado tema, enquanto a pesquisa documental se utiliza de materiais que
ainda n&o receberam tratamento analitico.

O estudo de caso baseado na empresa Patel Industry se deu pela comparacdo dos
resultados das rodadas do jogo de empresas, tendo como principais variaveis envolvidas o
tipo de maquinério, os custos de matéria prima e quantidade de funcionérios no quadro da
empresa, a fim de mensurar os efeitos da adocdo do comakership no desempenho
organizacional em comparagdo com as rodadas em que ndo houve a aplicagéo deste projeto.

5. Estudo de caso

Para andlise dos efeitos da aplicacdo de um relacionamento do tipo comakership, foi
escolhida a Industria Patel, por ser a empresa cujas autoras deste artigo exerceram gestao
durante o jogo de empresas da disciplina Laboratorio de Gestdo Simulada Il, na Universidade
Federal Fluminense. A empresa Patel vinha apresentando resultados abaixo dos obtidos por
seus concorrentes desde as rodadas do primeiro ano, e esse contexto de baixa competitividade
no mercado é que gerou a necessidade de buscar parcerias em niveis elevados com o0s
fornecedores, a fim de alavancar a performance atingida.

O projeto de desenvolvimento do comakership foi realizado em duas fases, sendo a
primeira uma etapa orientada ao investimento em novas maquinas, que foi compartilhado pela
indUstria e o fornecedor. O valor de cada maquina da linha nova é de R$ 250.000,00, e nesta
fase, a Industria Patel realizou um investimento de R$150.000,00 por maquina para auxiliar
no financiamento da criagdo da linha, sendo o restante do valor de responsabilidade dos
fornecedores.

Na segunda etapa, iniciou-se em simultaneo a negociagdo de descontos no valor das
matérias-primas e componentes junto ao fornecedor, visando reducdo de custos e repassar
precos de venda mais competitivos. No que se refere a concessdo de descontos, o fornecedor
possui uma tabela de porcentagens a oferecer de acordo com a demanda de matérias-primas
de seu cliente, sendo assim, quanto maior a quantidade comprada, maior o desconto.

Tabela 01 — Relagdo gt produzida x desconto em matéria prima

Alfa Beta Omega
A partir 19.999 7% 12% 15%
Entre 21 a39.999 12% 17% 20%
Entre 40.000 15% 20% 25%
Quantidade
Entre 50.000 18% 22% 27%
Entre 70.000 22% 25% 30%
Entre 90.000 30% 35% 40%

A nova linha de méaquinas proporciona mais produtividade, & medida que conta com 0s

seguintes beneficios:
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a) Economia de 20% no tempo de conversdo de materias-primas;

b) Utilizacdo de apenas 2 funcionarios, ao invés dos 5 utilizados pelas linhas tradicionais,
reduzindo assim o custo com mao-de-obra;

c) A depreciacdo é a mesma das maquinas tradicionais;

d) Maior capacidade produtiva.

Tabela 02 — Andlise dos periodos 10, 11 e 12

Alfa Beta Omega
Qt Produzida 30.800 28.600 0
C”j;?tg’l',ie:'o RS$ 603,61 RS 1.092,80 ndo houve venda
Custo ~
Periodo 10 Prod/Unidade R$ 588,61 R$ 1.066,80 ndo houve venda
Qt de desconto 12% 17% 0
Cf)%sgfgrclg;“ 1.732.500,00
Qt Produzida 44,000 30.000 0
C”j:]‘i’tg’l'fg'o RS 587,65 RS 1.064,53 n&o houve venda
Custo ~
Periodo 11 Prod/Unidade R$ 572,65 R$ 1.037,53 ndo houve venda
Qt de desconto 12% 17% 0
%%S;ﬁ’;r‘ig;“ RS 1.770.000,00
Qt Produzida 40.000 18.000 1.000
Custo Médio R$ 575,53 R$ 1042,86 RS 139,64
unitario
Custo
Periodo 12 Prod/Unidade R$ 560,53 R$ 1015,87 R$ 103,64
Qt de desconto 15% 1,02%
%%S;;’;rclg;“ RS 1.336.500,00

Para iniciar qualquer andlise, & importante ressaltar que o nivel de producdo e de
vendas da industria Patel sofreu uma queda significativa nos ultimos trés periodos devido a
uma grande reducdo na demanda de produtos. Os descontos solicitados ao fornecedor foram
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concedidos nestas mesmas rodadas, variando entre 1,02% e 17% nos periodos de T10, T1l e
T12.

Analisando a Tabela 2, pode-se perceber que os custos unitarios foram reduzidos no
decorrer das rodadas, devido ao estabelecimento da parceria.

Com base na analise dos nimeros apresentados, observa-se, analisando o custo médio
por unidade de produto Alfa, que do periodo 10 para o periodo 11 houve um desconto unitario
no valor de R$15,96, e do periodo 11 para o 12 o valor foi de R$12,11 mesmo comprando
4.000 unidades a menos no periodo 12. J& em Beta, do periodo 10 para o 11 obteve-se um
desconto de R$ 28,27 no custo de cada unidade e do periodo 11 para 0 12 R$ 21,66, mesmo
com as unidades de compra terem reduzido significativamente.

Apesar desta baixa nas quantidades de produtos, devido a modificacdo da dinamica do
mercado influenciada pelo aumento dos estoques dos atacadistas, pode-se observar nas figuras
apresentadas abaixo que o retorno, apesar de as taxas de descontos ndo serem tdo altas, foi
positivo e maior que a média dos meses anteriores, indicando que, apesar de o contexto de
mercado ndo estar bom, a aplicacdo do comakership trouxe contribui¢bes positivas para a
organizagao, minimizando os efeitos absorvidos pela queda na demanda.

Além disso, pode-se inferir também que os custos com funcionarios diminuiram a
medida que se realizou a troca das maquinas pelo novo modelo desenvolvido em parceria com
o fornecedor, uma vez que seriam necessarios menos funcionarios nas atividades produtivas.
Esse conjunto de fatores contribuiu para alavancar a margem liquida, conforme evidenciado
nos figuras 01 e 02 abaixo, uma vez que ao contar com maqguinas mais produtivas que
necessitam de menos funcionarios, somado ao desconto de matéria prima, foi possivel
alcancar a reducdo de custos em diferentes fatores de producdo, que, de forma conjunta,
conseguiram fazer os resultados da empresa ndo serem tdo penalizados com as flutuac6es do
mercado.

Margem Liquida Geral

80,00%

67,72%
70,00% 65,95%

60,00%

50,00% 41%

40,00%
21,9 &l Margem

Liquida

30,00% -

20,00%

10,00%

0,00% T T T T T T T 1

5 6 7 8 9 10 11 12
Figura 01 — Margem Liquida
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Figura 02 — Faturamento

E possivel perceber que mesmo néo utilizando toda a capacidade produtiva disponivel,
as vendas da industria Patel apresentaram um aumento bastante expressivo ap6s a aplicacdo
do projeto, nas rodadas 10, 11 e 12. Apesar da reducdo de faturamento indicada ao final do
periodo 12, em que houve grande reducdo de demanda pelos produtos da empresa, se for
levado em comparacdo o nivel de faturamento dos meses anteriores, bem como as
porcentagens de margem liquida atingidas anteriormente, observa-se que os resultados foram
muito melhores do os apresentados nos outros trimestres. Esse resultado positivo se deve as
parcerias que influenciaram diretamente nos indicadores da empresa ao reduzirem os custos e
aumentarem sua produtividade, mesmo em um contexto repleto de adversidades.

6. Consideracdes finais

De acordo com a relevancia e a atencdo que a formacdo de parcerias
interorganizacionais tem recebido, foi indentificado como questéo central da pesquisa o efeito
do desenvolvimento de uma relacdo do tipo comakership com os fornecedores, o que
conduziu o presente estudo a finalidade de analisar os resultados provenientes da aplicacdo no
comakership no desempenho organizacional de uma industria criada em um ambiente de
gestdo simulada.

Com base na andlise de resultados, identificou-se por meio dos graficos de
acompanhamento das decisdes da empresa que 0s investimentos realizados minimizaram o0s
efeitos negativos que a industria sofreu devido a queda de demanda por parte dos atacadistas
do mercado, uma vez que foi possivel reduzir os custos de matéria-prima e mao de obra,
suavizando a queda de faturamento e de lucro auferido no periodo.

Pode-se considerar como limitagOes do estudo o fato de que foram utilizadas poucas
rodadas para a aplicacdo do projeto comakership, o que reduziu muito o periodo de analise
dos efeitos gerados, principalmente se for levado em consideracdo que as rodadas finais do
jogo contaram com a atipica reducdo de demanda dos atacadistas devido ao elevado estoque
acumulado, o que interferiu diretamente nas quantidades de venda e faturamento da Inddstria.

Outra limitacdo importante se refere a dificuldade de encontrar materiais académicos
que dissertem sobre o comakership de forma abrangente, interferindo assim na construcao do
conhecimento acerca do tema.
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Como sugestdo para estudos futuros, indica-se a necessidade de utilizar um periodo
maior para aplicacdo do projeto, abrangendo mais rodadas e tomadas de decisdes a fim de
verificar os efeitos incorridos no longo prazo. Outra oportunidade encontrada se refere a
aplicacdo de um projeto de comakership em seu sentido literal, ou seja, de co-fabricacdo, em
que as Industrias e seus fornecedores possam cooperar para criar um novo produto e por meio
dessa inovacéo, adquirir competitividade no mercado.

Apesar de a analise ter ocorrido em um momento de queda de participacdo no mercado
da empresa Patel, a contribuicdo do estudo consiste justamente em indicar que a aplicacéo do
projeto comakership pode trazer resultados positivos, mesmo em situacfes de adversidade.
Isso posto, acredita-se que a pesquisa cumpriu seu objetivo de analisar a importancia e os
efeitos gerados pela aplicacdo do comakership no desempenho organizacional de uma
indUstria criada em um ambiente de gestdo simulada.
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