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Num ambiente completamente competitivo e incerto do jogo de empresas, faz-se necessario
monitorar o mercado e estabelecer uma boa comunicagdo com os clientes para a obten¢do de um bom
retorno financeiro/econdémico da empresa. Este artigo apresenta como os problemas na comunicagio
externa afetaram o planejamento estratégico, o que comprometeu o faturamento da empresa no
trimestre 3, além de afetar seu marketing e consequentemente, seus resultados. Por meio de uma
consultoria especializada e também das andlises dos resultados durante as rodadas, foi possivel
detectar os erros encontrados e submeter a empresa Amazontech a um processo bidirecional de
replanejamento e estratégia. Mesmo com essa falha, foi possivel observar melhoras no desempenho
da empresa a partir do trimestre 4, o que significa que a empresa vem se esfor¢ando para fazer com
que suas vendas subam. Para a contestagdo desse problema foi utilizada a pesquisa exploratoéria por
meio de relatérios, panorama setorial e andlises dos resultados de forma qualitativa.
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1.Introducdo

In a completely competitive and uncertain business environment, monitoring the market and
establishing good communication with customers is necessary to obtain a good financial/economic
return on the company. This article presents how the problems in external communication affected
the dialogue with the target audience of the negotiations, which compromised the company's revenue
in quarter 3 and affected its image and, consequently, its results. Through specialized consultancy
and analysis of the results during the rounds, it was possible to detect the errors found and submit
to the company Amazontech a bidirectional planning and strategy process. Even with this failure, it
was concluded that there were improvements in the company's performance since the fourth
quarter, which means that the company has been striving to increase its sales. To answer this
problem, exploratory research was used through reports, sector overviews and qualitative analysis
of the results.
© 2023 LAGOS Journal. All rights reserved

com outras empresas.
No inicio do jogo ha todo um momento de incerteza relacionado as

Os jogos empresariais sdo de fundamental importancia para
aprendizagem dos alunos em relagdo a vivéncia dentro de um
ambiente mercadolégico. De acordo com Gramigna (1993, p.3) o uso
dos jogos de empresa como ferramenta de aprendizagem teve seu
desenvolvimento nos Estados Unidos, na década de 50, com objetivo
de preparar gestores da area financeira.

O estudo foi realizado num ambiente laboratorial mediado pela
técnica de aprendizagem gerencial conhecida como “Jogo de
Empresa”. E no contexto do ambiente laboratorial que o participante
obtém uma experiéncia vivencial, o que se assemelha com uma
organizagdo: ha um gestor, previsdo de vendas, planejamentos e a
necessidade de tomar decisdes acerca dos produtos, além de competir

negociacgoes entre os componentes dos grupos e o maior objetivo dos
participantes é atingir o melhor desempenho, independentemente do
tipo de empresa que se gerencia. Existem varias varidveis que
precisam ser analisadas durante o jogo, tais como a capacidade
produtiva, previsdo de vendas, demanda potencial, remuneragao dos
funcionérios, investimento em beneficios, treinamento e marketing,
distribuicdo de dividendos, entre outros. O diferencial da disciplina
de laboratério II é que os alunos podem criar um projeto de inovagao
para superar os desafios encontrados e atingir as metas esperadas.
Diante disso, por se tratar do ramo industrial, pode-se dizer que a
empresa Amazontech apresentou falhas em seu planejamento
estratégico, o que ocasionou falhas na comunicagdo com os atacados
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no momento das negocia¢ées. Em um ambiente concorrencial, o alto
poder de barganha dos atacados acabou fazendo com que a empresa
ficasse sem vender no trimestre trés, o que gerou um prejuizo no
or¢amento da empresa.

A principal evidéncia encontrada foi que o mercado foi se
restringindo e as industrias precisaram se adequar aos novos
aspectos que foram surgindo, se antes elas conseguiam ditar os precos
aos atacados, agora devido ao grande estoque de produtos
acumulados e também por nao querer ficar em prejuizo, os atacados
acabaram nao querendo comprar as quantidades maximas dos
produtos oferecidos pela indudstria ao prego ofertado, o que alterou
todo o direcionamento de vendas da empresa.

Dessa forma, um bom planejamento que permita monitorar todo o
mercado e gerenciar toda a estratégia faz toda a diferenca nas demais
variaveis pertencentes ao jogo, tais como a comunicagio externa e a
analise do ambiente em que a empresa esta inserida, isso tudo é
fundamental para alcangar um bom retorno financeiro.

2.0bjetivo

O principal objetivo do presente artigo é analisar como as falhas
na comunicagdo com atacados impossibilitaram as vendas da
industria Amazontech e qual foi o impacto negativo que isso gerou na
imagem e planejamento estratégico da empresa.

3.Fundamentagio Tebrica:

3.1 Conceito Tebrico

Planejamento Estratégico:

Uma pesquisa conduzida pela American Management Association
em 1974 revelou dados realmente surpreendentes: *Por ineficiéncia,
ou seja, por nao se fazer certo o que esta sendo feito, existe uma perda
nas empresas dos Estados Unidos de aproximadamente USS 400
milhdes, diariamente.

A pesquisa da AMA revelou 14 causas béasicas (os furos da
peneira), sendo que as principais sdo as seguintes: *Falta de
compreensao da fungao de dirigir. A pesquisa conclui que: "J4 é tempo
de se esquecer da pomposa ideia de que, por natureza, os dirigentes
administram corretamente. Nés, executivos, a partir dos dirigentes
médios até os presidentes, precisamos de toda ajuda com que
possamos contar." Quando Peter F. Drucker foi perguntado sobre
quantos dirigentes ele conhecia, respondeu que, durante sua longa
experiéncia como consultor de empresas em varios paises, conhecera
apenas 500 executivos que eram realmente dirigentes.

Seréd mesmo que existe um remédio para todos esses males
organizacionais e individuais? A resposta para esta pergunta foi
fornecida por um grupo de 40 altos executivos, representantes de
empresas americanas, europeias e brasileiras, reunidos em 1977 no
Brasil. Foi solicitado aos executivos que indicassem os instrumentos
que, nos ultimos anos, apresentaram os melhores resultados para a
administragdo de suas empresas. Depois de trabalhos em grupos, os
relatérios foram apresentados e apenas um instrumento foi
mencionado por todos os 40 executivos. Trata-se do instrumento
diretivo chamado planejamento estratégico.

Marvin Bower, consultor de empresas hd mais de 30 anos, em
1966, em seu livro The Will to Manage, dedicou um capitulo para o
planejamento estratégico. Bower tem observado que os dirigentes
comprometidos com um planejamento estratégico sistematico sao
altamente bem-sucedidos porque pensam profunda, criativa e
continuamente em termos da pergunta: "O que estamos tentando
fazer e como podemos fazer isto de maneira mais rentavel
considerando a concorréncia?" Segundo este mesmo autor, o
planejamento estratégico é, principalmente, relacionado com o
ajustamento da organizagdo com o seu ambiente, resolvendo
problemas basicos, contornando as limitagdes, capitalizando sobre

vantagens herdadas ou desenvolvidas e aproveitando as principais
oportunidades.

Estrutura Organizacional:

As micro, pequenas e médias empresas sdo campos importantes
de estudos organizacionais, pois estas sdo responsaveis pelo aumento
de competitividade e fortalecimento de nossa economia e tém um
menor numero de estudos organizacionais do que as grandes. Este
artigo pretende contribuir para aplicagdo concreta dos conceitos de
estratégia e estrutura e suas interrelagées em uma empresa de médio
porte e verificar o entendimento dos gestores acerca dos conceitos
quando da sua aplicagdo. A estratégia é uma atividade que tem
relagdo com o meio ambiente da organizagdo, como a organizacao lida
com o mercado e a sociedade. A estratégia da operadora deve ser
explicitada, discutida e constantemente avaliada por seus gestores. E
uma atividade voltada para fora, dependendo do ambiente.

A estrutura organizacional deve estar atrelada a estratégia da
organizacgdo. Esta estrutura estd condicionada pela estratégia a ser
adotada (CHANDLER, 1962). Por sua vez, a estrutura também
influencia a estratégia, no momento da implantagdo desta. A
estratégia e a estrutura adotadas s@o fatores determinantes do
desenvolvimento organizacional. O desenvolvimento organizacional é
entendido como uma mudanga organizacional planejada. O conceito
de arquitetura estratégica é composto dos seguintes elementos, a
saber: definir claramente a estratégia de negdcio; construir um core
business como um componente estratégico; criar um mapa
estratégico, identificando tangiveis e intangiveis;
identificar os produtos no mapa estratégico; alinhar a estrutura com
os “produtos”; desenhar sistemas de mensuracdo (scorecard);
implementar o  gerenciamento  por revisar
continuamente as mensuragdes, comparando-as ao mapa estratégico
O planejamento estratégico é algo mais complexo do que
simplesmente um objetivo a atingir. E visto como um conjunto de
processos, de planos de acdo e de projetos, os quais envolvem a visdo
da organizagdo, a formulacdo e a implantacdo da estratégia e
avaliagdo dos seus resultados.

indicadores

indicadores;

Marketing:

Chamar e reter a atengdo do consumidor tem sido um dos grandes
desafios dos profissionais de marketing, mais especificamente da
comunicagdo. Varias estratégias vém sendo utilizadas com este
intuito, buscando sempre a diferenciagcdo perante a concorréncia.
Essa tarefa tao essencial de comunicagao dos objetivos da organizagao
para com o publico deve ser pensada estrategicamente.

Atualmente, as organizagdes tém incentivado o livre fluxo de
informagbées como meio de buscar o aprendizado e a inovagao
(CROSSAN; LANE, 1999). Além disso, as novas tecnologias de
comunicagdo permitem possibilidades ilimitadas de interagdo. O
atendimento também emerge um aliado para gerar
competitividade, uma vez que as empresas se mostram semelhantes
aos consumidores e por isso necessitam criar agbes capazes de
diferencia-las e torna-las tnicas, o que leva a fidelizacao da clientela
(KOTLER, 2000). O fator cooperacio também é destacado por Zen
(2005). Segundo ele, os varejistas sdo, a0 mesmo tempo, a energia de
seus fornecedores parceiros e o agente de compra para seus clientes.
De um lado, eles representam os interesses de fornecedores que veem
na sua atividade a maneira adequada de escoar sua producdo de
outro, buscam satisfazer seus clientes. O equilibrio entre esses
interesses exige o desempenho de uma fungao prestadora de servigos,
orientando e sugerindo fornecedores e clientes.

O varejista recolhe informagoes do mercado devendo informar
seu fornecedor, fabricante ou atacadista sobre as tendéncias do
mercado. Ao comprador, ele presta servigos de pronta-entrega,
orientagdo de compra, instalacio, garantia e assisténcia técnica. Para
Scroferneker (2006) a empresa assemelha-se a um organismo. E,
portanto, uma entidade cultural especifica, concebida como uma
comunidade Unica de linguagem e de outras formas de a¢ado simbdlica.
A comunicagdo é parte integrante da organizacdo sendo que a sua
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sobrevivéncia no mercado requer fluxo de comunica¢do em todos os
sentidos. Sobre a transmissdo destas informagoes, Churchill e Peter
(2000) ressaltam que a comunicacio é a transmissio de uma
mensagem de um emissor para um receptor, de modo que ambos a
entendam da mesma maneira. A comunicagio envolve um processo.
A fonte determina qual informacdo sera comunicada e codifica a
mensagem em simbolos apropriados, em seguida o receptor decodifica
a mensagem interpretando seu significado. A resposta do receptor a
uma mensagem fornece um retorno para o emissor. De certo modo, o
feedback reinicia totalmente o processo de comunicagao.

3.2 0 papel do planejamento na pratica

Hodiernamente as empresas vém aprimorando suas técnicas de
gestao e tragam planos de a¢des para manterem-se nos mercados, que
est@o cada vez mais competitivos e sujeitos a fatores externos. Dessa
forma, um bom planejamento estratégico define o ambiente de
negocio e a filosofia da empresa, estabelecendo politicas e estratégias
gerais. Permitindo ao gestor decidir quais os problemas internos ou
externos devem ser resolvidos e qual a prioridade. Um bom gestor de
planejamento faz o possivel para canalizar os recursos para as areas
de maiores resultados, nas quais a empresa é forte. O planejamento
é um meio eficaz para a prevencao de problemas e para a eliminagao
dos problemas subjetivos humanos. Como instrumento diretivo, o
planejamento estratégico mostra uma série de instrumentos
administrativos, necessarios para a empresa. Além do mais, com ele
é possivel evitar a "estratégia do desperdicio", eliminando a ineficacia
e a ineficiéncia. Tudo isso serve para a elaboragdo dos demais planos
da empresa, tanto a nivel tatico quanto a nivel operacional.

4.Problema de Pesquisa

Como enfatizado anteriormente, essa pesquisa foi elaborada a
partir de um problema gerencial observado no terceiro trimestre do
ambiente simulado do jogo de empresas. A falta de vendas
representou um grande desafio para a empresa Amazontech, tudo
ocorreu devido a uma falha na comunicagio com os atacados, visto
que muitos atacadistas nos relataram que os pregos que estavamos
praticando eram abusivos e muitos nao conseguiam vender para
consumidor final esse valor, o que os impossibilitava de vender dentro
das sugestoes do jogo e ter uma margem de lucro satisfatéria. Isso
acabou por gerar um prejuizo para a industria que ficou um periodo
sem vender, alterando todo o planejamento estratégico da empresa.

Por isso, com base no decorrer do jogo, em um ambiente
completamente competitivo e aliado a todos os
conhecimentos adquiridos durante o curso e os descritos acima, como
as falhas de comunicacao afetaram o planejamento estratégico? Para
responder a esta questdo, serdo fundamentadas as principais
consequéncias que abordam o problema, além das pesquisas
realizadas, onde os relatérios de desempenho da empresa
disponibilizados serviram como base para apoio e resolugdo pela
analise dos dados.

incerto e

5.Método de pesquisa

Para o método de pesquisa foi escolhido a metodologia hibrida
fundamentada nas seguintes técnicas:

Revisdo bibliografica que se da por meio de uma “analise
minuciosa e ampla das publicagdes correntes de uma determinada
area do conhecimento”.

A pesquisa exploratéria que segundo Gil tem como objetivo
proporcionar maior familiaridade com o problema (explicit4-lo). Pode
envolver levantamento bibliografico, entrevistas com pessoas
experientes no problema pesquisado. Geralmente, assume a forma de
pesquisa bibliografica e estudo de caso. “Pode-se dizer que estas

pesquisas tém como objetivo principal o aprimoramento de ideias ou
a descoberta de intuicdes” (GIL, 2002, p. 41). Por meio da pesquisa
exploratéria foi utilizado o levantamento de dados por relatdrios,
analises dos resultados e panorama setorial. Os indicadores serao
analisados de forma quantitativa com técnicas flexiveis, com o uso de
analise de conteddo, categorizacdo por relevancia tedrica ou
reiteracao dos dados.

Foram usados estudos de concorréncia, bem como os resultados
apresentados pela empresa Amazontech, suas decisées dos periodos
no jogo de empresas, relatérios gerais e graficos indicadores, tais
como (ROE, faturamento, patriménio liquido, margem liquida, entre
outros). Todos dados contribuiram para auxiliar na
compreensdo de como as falhas na comunicacdo afetaram o
planejamento estratégico da empresa, além de permitir a avaliagdo
dos dados e relatérios de cada um dos trimestres do jogo.

esses

6.Ambiente Analisado

As analises ocorreram dentro do ambiente simulado do
Laboratério de Gestdao Simulada II, os resultados foram obtidos a
cada rodada do jogo. Ao final do primeiro ano simulado foi possivel
analisar a evolugdo da empresa quanto ao seu desempenho, através
dessa observagao também foi possivel obter os dados que levaram a
empresa a deixar de vender no trimestre 3.

Com os relatorios apresentados foi possivel identificar os
resultados de cada periodo e pode-se analisar a influéncia que a
comunicagao eficaz com os atacados traria a empresa, principalmente
para as futuras vendas. Tudo isso aliado ao planejamento estratégico
poderia levar a empresa a conseguir um desempenho muito melhor.

7.An4élise Descritiva

Dentro do ambiente simulado as comunicagdes tanto internas
quanto externas sdo de fundamental importancia para a empresa
adquirir um bom retorno financeiro. Pode-se perceber com isso que
devido a uma falha na comunicacdo a Amazontech distanciou-se
negativamente dos seus concorrentes, ficando em ultimo lugar na
analise geral das industrias. Durante o desenvolvimento do jogo,
houve uma dificuldade de comunicagdo principalmente externa com
os atacados, portanto as negociagdes nao foram muito vantajosas para
a industria do grupo.

Os indicadores analisados foram escolhidos por apresentarem o
desempenho da empresa, ou seja, o ROE indica a capacidade de uma
empresa em agregar valor a ela mesma utilizando seus proprios
recursos e a margem liquida corresponde ao lucro liquido dividido
pelas vendas liquidas. Assim, podemos medir como as vendas e
negociagoes afetadas pela falta de comunicagdo e
planejamento.

Nota-se através dos graficos abaixo que do trimestre 2 para o
trimestre 3 houve uma brusca queda sobre o ROE que é o retorno
sobre o patriménio liquido e a margem liquida geral estava abaixo das
metas desejadas. Esses indicadores financeiros demonstram o quanto
a falha na comunicagido externa afetou os resultados financeiros da
empresa.

foram
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8.Conclusao
075

05 48?5/\ A partir das avalia¢bes apresentadas pelas falhas de comunicagao

encontradas na dinamizagdo das negociagoes de vendas da industria
Amazontech, o que impactou negativamente o planejamento

025 — 1138% estratégico, foi preciso buscar meios para combater esse “problema”

/ gerencial. Para resolver essas falhas, a empresa optou por mapear os

0 9,61% riscos por meio de um bidirecionamento e de um replanejamento
estratégico para antecipar-se as interferéncias externas.

025 I I I | A principal limitagéo do estudo foi a inexperiéncia dos gestores, a

dificuldade em tomar decisdes mais assertivas, levou a empresa a um
desempenho abaixo do esperado. Outra limitagdo refere-se ao baixo
numero de observagbes que necessitavam ser realizadas a cada
rodada do jogo, durante as negocia¢dées nao houve a participacgao de
04 todos os participantes e isso também acentuou o problema.
Inicialmente a empresa vem buscando meios de superar as
barreiras encontradas e criar um avanco frente as suas concorrentes.

Figura 01: Retorno sobre patriménio da empresa Amazontech no ano 01.

03 Pensando nisso, toda a sua equipe gerencial tem realizado um grande
trabalho para a implementacdo de um projeto de inovagdo. Se

02 aprovado, o projeto terd impacto positivo sobre as futuras vendas.
/ \ Devido a todo esse ambiente incerto e dinamico do jogo de empresas,

torna-se um risco depender s6 dos atacados para a compra de

579%
o [ produtos e foi pensando nisso que a empresa, analisou todas as
D'DP * competéncias necessarias para rever seu planejamento e resolveu
o | T | T exportar os seus produtos, além de realizar associagdbes para
Figura 02: Margem liquida geral da empresa Amazontech no ano 01 implantar um novo produto que apresente uma inteligéncia artificial
como fonte de inovagdo e tecnologia, o que podera alavancar ainda
mais as vendas. Dentre as melhorias de se exportar um produto além
do aumento de vendas e incentivos fiscais, beneficiam o pais como um
todo. A empresa que passa a exportar de forma sustentavel acaba
adquirindo um diferencial de qualidade e geralmente, obtém
melhoria da sua imagem com fornecedores, bancos e clientes e isso se
reflete, também, em suas operagdes no mercado interno.
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