UNIVERSIDADE TECNOLOGICA FEDERAL DO PARANA
CAMPUS PONTA GROSSA
PROGRAMA DE POS GRADUAGCAO EM ENSINO DE CIENCIA E TECNOLOGIA
MESTRADO PROFISSIONAL EM ENSINO DE CIENCIA E TECNOLOGIA

GESINALDO DOS SANTOS

UM JOGO PARA CONTRIBUICAO DO ENSINO DE
EMPREENDEDORISMO

DISSERTACAO

PONTA GROSSA
2014



GESINALDO DOS SANTOS

UM JOGO PARA CONTRIBUICAO DO ENSINO DE
EMPREENDEDORISMO

Dissertacdo apresentada como requisito
parcial & obtencédo do titulo de Mestre em
Ensino de Ciéncia e Tecnologia, do
Programa de Pdés-Graduagdo em Ensino
de Ciéncia e Tecnologia da Universidade
Tecnologica Federal do Parana.

Orientador: Prof. Dr. André Koscianski

Co-orientador: Prof. Dr. Antonio Carlos de
Francisco.

PONTA GROSSA
2014



Ficha catalografica elaborada pelo Departamento de Biblioteca

da Universidade Tecnoldgica Federal do Parana, Campus Ponta Grossa
n.01/15

S237 Santos, Gesinaldo dos

Um jogo para contribui¢do do ensino de empreendedorismo. / Gesinaldo dos
Santos. -- Ponta Grossa, 2015.
121 f.:l.; 30 cm.

Orientador: Prof. Dr. André Koscianski
Co-orientador: Prof. Dr. Antonio Carlos de Francisco

Dissertacdo (Mestrado em Ensino de Ciéncia e Tecnologia) - Programa de
P6s-Graduagdo em Ensino de Ciéncia e Tecnologia. Universidade Tecnolégica
Federal do Parand. Ponta Grossa, 2015.

1. Empreendedorismo - Ensino. 2. Negécios. 3. Jogos. |. Koscianski, André.
Il. Francisco, Antonio Carlos de. lll. Universidade Tecnologica Federal do
Parana. IV. Titulo.

CDD 507




Universidade Tecnologica Federal do Parana
Campus de Ponta Grossa
rPR Diretoria de Pesquisa e Pés-Graduacao
rEmemmsmmesest PROGRAMA DE POS-GRADUAGAO EM ENSINO
DE CIENCIA E TECNOLOGIA

FOLHA DE APROVACAO

Titulo da Dissertagdo N° 87/2014
UM JOGO PARA CONTRIBUI(;AO DO ENSINO DE EMPREENDEDORISMO
por
Gesinaldo dos Santos

Esta Dissertacao foi apresentada as 08 horas e 30 minutos de 04 de Dezembro
de 2014 como requisito parcial para a obtencéo do titulo de MESTRE EM ENSINO
DE CIENCIA E TECNOLOGIA, com éarea de concentracdo em Ciéncia, Tecnologia
e Ensino, linha de pesquisa em Informatica no Ensino de Ciéncia e Tecnologia,
Programa de PoOs-Graduacdo em Ensino de Ciéncia e Tecnologia. O candidato foi
arguido pela Banca Examinadora composta pelos professores abaixo citados. Apés

deliberagéo, a Banca Examinadora considerou o trabalho aprovado.

Prof. Dr. Wilson Massashiro Yonezawa Prof. Dr. Luis Mauricio Martins de
(UNESP-Bauru) Resende
(UTFPR)

Prof. Dr. André Koscianski (UTFPR)

Orientador
Prof. Dr. Guatagara dos Santos Junior Prof. Dr2. Rosemari Monteiro Castilho
(UTFPR) Foggiatto Silveira

Coordenadora do PPGECT

A FOLHA DE APROVACAO ASSINADA ENCONTRA-SE NO DEPARTAMENTO DE
REGISTROS ACADEMICOS DA UTFPR — CAMPUS PONTA GROSSA



Dedico este trabalho a Deus, minha
esposa Rosemery e meu filho Jodo
Pedro, que sempre me motivaram a

prossequir.



AGRADECIMENTOS

Inicialmente, agradeco a Deus por tudo.

A minha esposa Rosemery e meu filho Jodo Pedro, pelas oracbes feitas,
amor e carinho proporcionado, além de todo apoio no sonho que tanto almejei, e
com voceés foi possivel concretizar. Como foi bom chegar de viagem do Mestrado e
reencontra-los com um sorriso, complementado por um abraco e um beijo, que
restauravam todas as minhas energias.

A0S meus pais que mesmo na auséncia de estudos, a ponto de ndo saberem
ao certo o que € Mestrado, sempre me apoiaram.

Ao meu orientador Prof. Dr. André Koscianski pela maestria na orientagao,
dispondo de grande sabedoria nas correcfes e ajustes desse trabalho.

Ao meu co-orientador Prof. Dr. Antonio Carlos de Francisco pelo suporte no
trabalho.

Aos demais professores do PPGECT que proporcionaram ascensdao do meu
conhecimento, e se interessar cada vez mais pelo ensino.

A direcdo académica e conselho administrativo das Faculdades Integradas de
Itararé-SP (FAFIT), que corroboraram com grande benevoléncia em minha
capacitacao.

Aos alunos do curso de Sistemas de Informacao, pelo auxilio nas pesquisas.

Aos colegas de mestrado, pela amizade e crescimento profissional conjunto.

A todos aqueles que por ventura tenha esquecido, mas que ajudaram de

forma direta ou indireta na inferéncia desse trabalho.



“Mas a sabedoria é comprovada por todos
os seus discipulos” (Lucas 7:35)



RESUMO

SANTOS, Gesinaldo. Um Jogo para Contribuicio do Ensino de
Empreendedorismo. 2014. 121 f. Dissertagdo (Mestrado em Ensino de Ciéncia e
Tecnologia) - Universidade Tecnoldgica Federal do Parana. Ponta Grossa, 2014.

Recém-formados inseridos no mercado de trabalho mostram dificuldades para
aplicar na pratica o que aprenderam na Universidade. Entre possiveis motivos,
podem estar as abordagens de ensino utilizadas. A partir desse problema, esta
pesquisa propde uma atividade de ensino e aprendizagem baseada na aplicacédo de
conhecimentos de empreendedorismo em uma situagdo simulada. Para tal, foi
desenvolvido um jogo, fundamentado em um plano de negdcio, que objetiva
contribuir para elucidar conhecimentos tedricos sobre empreendedorismo em
situacdes praticas de lancamento de uma empresa no mercado. Um dos suportes
tedricos € o trabalho de Hendricson et al 2006, tratando o contraste entre as
habilidades de novatos e de especialistas de uma area. O jogo foi aplicado em
duas turmas do curso de sistemas de informacdo de uma Faculdade do Estado de
Sédo Paulo. Os dados coletados indicaram que o Jogo contribuiu para a aplicacéo
dos conceitos tedricos aprendidos sobre empreendedorismo e também proporcionou
alta motivacao e interesse dos alunos.

Palavras-chave: Ensino de Empreendedorismo. Plano de Negdcio. Jogos.



ABSTRACT

SANTOS, Gesinaldo. Game for Contribution to the Teaching of Entrepreneurship.
2014.121 f. Dissertation (Master in Science and Technology Education) - Federal
Technological University of Paran&. Ponta Grossa, 2014.

Novice professionals who enter the market face difficulties to apply knowledge
acquired in the university. Teaching strategies may have an impact in this context.
This master thesis proposes a learning activity based on the exercise of
entrepreneurial skills in a simulated situation. To this end a game was developed. It
was based on a business plan and aimed to clarify the application of theoretical
knowledge in the launching of a company in the market. One of the theoretical
supports of the research is the work of Hendricson et al 2006, treating the contrasts
between the beginners and experts of a professional field. The game was applied
with two classes of an under-graduation course of information systems, at the State
of Sdo Paulo. Data collected indicated that the game led to the application of
theoretical concepts learned by the students, keeping them highly engaged and
motivated.

Keywords: Entrepreneurship Teaching. Business Plan. Games.
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1 INTRODUCAO

O ensino de empreendedorismo pode acontecer por meio de aulas
expositivas, em que conteudos podem ser transmitidos e aprendidos pelos alunos.
Contudo, ao seguir uma abordagem basicamente expositiva e tedrica, o aluno ficara
limitado a conceitos abstratos, memorizagdo de formas e solugbes padronizadas
para problemas presentes no meio empresarial. Além de memorizar 0s conceitos e
formas para solucdo de problemas, € preciso que o aluno desenvolva a percepcao
de praticidade do conceito memorizado.

No empreendedorismo, ao abrir um novo negdcio, ha necessidade do uso de
habilidades que enfatizam o planejamento e a capacidade de usar todo o
conhecimento tedérico como ferramenta para resolver problemas. Assim, durante a
formacdo do aluno como empreendedor € essencial aproxima-lo tanto quanto
possivel dos desafios que existem na pratica, em situacdes reais.

Para contornar essa necessidade, existem varias formas de ensino de
empreendedorismo, como seminarios, resumo de leituras, exposi¢coes e discussdes
de conteudos, entre outras. Algumas formas procuram a imitacdo da realidade,
como por exemplo, o uso de estudos de casos que refletem problemas empresariais
reais. Entretanto, uma limitacdo, € contar com solucdes pré-estabelecidas, que ndo
instigam o senso critico na solucéo de problemas.

Nesse contexto, o aluno ndo dispde de uma aprendizagem proporcionada
pela vivéncia de situacfes reais, a qual s6 teria posterior a sua formacdo. Dessa
forma, é relevante, trabalhar em sala de aula com ferramentas que se fundamentem
em ambientes simulados, as quais prezam pela imitacdo da realidade, e possam
proporcionar simulacédo do processo empreendedor de lancamento de uma empresa
no mercado.

Assim, o0s jogos de empresas aparecem como uma boa ferramenta
pedagdgica, pois instigam a motivacdo e entusiasmo dos alunos na solucédo de
problemas. E ao trabalhar em cenarios simulados de ambito empresarial, podem
colocar os alunos mais proximos da realidade do mercado, mesmo estando em uma
sala de aula. Além de poderem ajudar no desenvolvimento da autonomia dos alunos
para praticar os conceitos tedricos nas decisdes tomadas durante o jogo.

Diante disso, a hipotese de partida deste estudo € que uma atividade de

ensino, baseada em um jogo, fard os alunos evocarem e consolidarem
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conhecimentos de empreendedorismo para aplica-los na solugcdo de problemas de
maneira similar ao que fariam no mercado.

A dissertacdo trabalhara com a dificuldade no aprendizado de
Empreendedorismo no Curso Superior de Sistemas de Informacdo de uma
Instituicdo Privada de Ensino no Estado de S&o Paulo. Sera proposta a aplicacédo de
um Jogo com um Plano de Negdcio, na disciplina de Empreendedorismo.

1.1 OBJETIVOS DO ESTUDO

Objetivo Geral

Analisar as contribuicbes de um jogo para a aplicacdo de conhecimento de
empreendedorismo em situacdes simuladas do processo de lancamento de uma

empresa no mercado.

Obijetivos Especificos

e Elaborar um jogo para a disciplina de empreendedorismo;

e Analisar os resultados de uso do jogo em classe no ensino e aprendizagem
de empreendedorismo.

e Subsidiar os professores com material didatico (caderno pedagdgico) para o
trabalho das técnicas de jogos em um contexto de desenvolvimento de

empresa.

1.2 JUSTIFICATIVA

Inicialmente foi observado no cotidiano da sala de aula do curso de sistemas
de informacdo de uma faculdade, que as atividades de empreendedorismo nao
despertavam muito interesse na aprendizagem, visto que por se tratar de um curso
com predominancia técnica, os alunos ndo visualizam relevancia dessa disciplina,
que enfatiza a administragcdo. Nesse tipo de curso, os alunos aprendem a
desenvolver sistemas, conhecem linguagens de programacao, projetam redes de
computadores, desenvolvem site para Internet, entre outros, e objetivam uma

formacdao pratica, em que conceitos aprendidos sdo aplicados em projetos técnicos.
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Nas aulas de empreendedorismo, havia predominéncia tedrica, e eram
conduzidas por meio do ensino expositivo, em que o professor era detentor do
conhecimento e expunha aos alunos, que o recebiam de forma atbnita. Todavia, em
atividades como dinamicas e jogos, nos quais visualizam o conhecimento sendo
demonstrado, os alunos manifestavam interesse e motivacao.

Assim, se verificou que o motivo de desinteresse da aprendizagem dos
alunos estava na assimilacdo de saber aplicar os conceitos aprendidos, uma vez
que tinham conhecimento (teoria), mas n&o sabiam como e onde aplicar (pratica). E
essencial para formacdo do aluno a integracdo entre a teoria e a pratica em
situacdes como o lancamento de uma empresa no mercado, e para tanto vivencia-lo
para saber se sabera aplicar o conhecimento adquirido em sala de aula.

Nesse contexto, os jogos dispéem de estrutura para criacdo de ambientes
simulados, que exigem aplicacdo de conhecimento em atividades desenvolvidas.

A partir dessas reflexbes, objetivou-se elaborar um Jogo. Como
complemento do jogo, o Plano de Negdcio foi escolhido, pois possibilita aos alunos
um aprendizado amplo das habilidades empreendedoras, no qual os alunos podem
aplicar seus conhecimentos nas fases de langamento da empresa no mercado.

A pesquisa buscara analisar se 0 Jogo com um Plano de Negdcio sera uma
boa ferramenta de transferéncia de conhecimento, que possibilitara verificar se os
alunos conseguem aprender e aplicar de forma contextualizada os conceitos

tedricos em situacdes praticas simuladas durante o jogo.

1.3 ESTRUTURA DO TRABALHO

O presente trabalho esta dividido em seis capitulos:

O Capitulo 1 apresentara o tema, 0s objetivos e a estrutura desta
dissertacéo.

No Capitulo 2 esta a Revisdo de Literatura, que mencionara o ensino de
empreendedorismo; os conceitos de empreendedorismo; a funcionalidade, tipos e
modelos de planos de negécio; as dificuldades do ensino de empreendedorismo; a
transferéncia de conhecimento; as estratégias de ensino de empreendedorismo; a

simulacdo no processo de ensino de administracdo; 0s jogos como estratégia de
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ensino e finalmente o0s conceitos, vantagens e desvantagens dos jogos de
empresas.

O Capitulo 3 apresentara a Metodologia de Pesquisa, organizada em
caracterizacdo da pesquisa, universo da pesquisa, instrumentos de coleta de dados
e métodos de analise dos dados.

O Capitulo 4 apresentard o Desenvolvimento e Aprimoramento da Producéo
Técnica da Pesquisa, demonstrando o estudo/projeto piloto, a confeccdo do jogo, a
dindmica do jogo, a coleta de dados, os resultados preliminares e as modificaces
necessarias a pesquisa conclusiva.

E finalmente, o Capitulo 5 trar4 as consideracdes finais e sugestbes para

trabalhos futuros.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 EMPREENDEDORISMO

O desejo de ser dono do proprio negécio, sair da posicdo de empregado
para empregador, ganhar mais e espelhar-se em pessoas que sem recurso algum
montaram impérios econémicos, sdo alguns dos fatores que tem impulsionado a
ascensao do empreendedorismo. E tornado pessoas comuns, em empreendedores,
gue ndo medem esforgos para alcancar o objetivo tracado.

A expressao empreendedorismo foi traduzida da palavra inglesa
entrepreneuship, que se derivou do latim imprehendere, correspondente a
empreender, surgido da lingua portuguesa no século XV (CRUZ JUNIOR et al, 2006,
p.5).

Dornelas (2008, p.14-15), faz uma analise histérica do surgimento do
empreendedorismo:

e O primeiro uso da palavra empreendedorismo pode ser creditado a Marco
Polo, que tentou estabelecer uma rota comercial para o Oriente, com o intuito
de assinar um contrato com um homem que possui dinheiro (capitalista) para
comprar as mercadorias deste;

¢ Na Idade Média o termo empreendedor foi utilizado para definir aquele que
gerenciava grandes projetos de producao;

e No século XVII apareceram os primeiros indicios de relacdo entre assumir
riscos e empreendedorismo, no qual o empreendedor estabelecia um acordo
contratual com o governo para realizar algum tipo de servico ou fornecer
produtos;

e No século XVIII o capitalista e o empreendedor foram diferenciados,
provavelmente devido ao inicio da industrializacdo que ocorria no mundo.

No Brasil, o0 movimento do empreendedorismo comecou a tomar forma na
década de 1990, quando entidades como Sebrae e Softex foram criadas. Outras
acbes também contribuiram para ascensdo do empreendedorismo no Brasil,
destacando-se: os programas Softex e GENESIS que apoiavam atividades de
empreendedorismo para levar as empresas de software ao mercado externo; o

programa Brasil Empreendedor do Governo Federal dirigido a capacitacdo de mais
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de 6 milhdes de empreendedores em todo o pais; acdes voltadas a capacitacdo do
empreendedor como os programas Empretec e Jovem Empreendedor do Sebrae;
entre outros (DORNELAS, 2008, p.10-11).

E valido ressaltar que empreendedorismo difere-se de empresarial, ou seja,
do mero empresario, uma vez que empresario apenas abre seu préprio negdcio,
gera oportunidades de ganhos financeiros ou sociais e administra de forma
estagnada o seu empreendimento. Ja o empreendedor, é alguém de atitude,
proativo, voltado para resultados em situacdes rotineiras (TAJRA, SANTOS, 2009,
p.56).

O empreendedorismo dispbe de predominancia criativa, marcada pela
capacidade de atingir e estabelecer objetivos, que mantém alto nivel de consciéncia
e deteccdo de oportunidades de negécios, intrinsecas a tomadas de decisbes
arriscadas que objetivam a inovacao (FILION, 1999, p.19).

Trata-se de um processo indutivo, em que varias ideias, produtos e servicos
sdo analisados, testados, modificados e entregues (HONIG, 2004, p.260). Por isso,
para empreender € necessario identificar oportunidades permanentes, inovar e
mudar sempre (DOLABELA, 2008, p.36).

Também no empreendedorismo, ha envolvimento das pessoas em prol da
transformacdo de ideias em oportunidades, e a implementacdo adequada dessas
oportunidades subsidiam na criacdo de um negdcio de sucesso. Quem empreende é
alguém que objetiva sair do anonimato para se tornar referencial, além de possuir
motivacao e paixao pelo que faz (SENTANIN, BARBOZA, 2005, p.3).

Ser empreendedor é detectar uma oportunidade e criar um negocio para
capitalizar sobre ela, assumindo riscos calculados. Em qualquer definicdo de
empreendedorismo encontram-se, pelo menos, 0s seguintes aspectos referentes ao
empreendedor: 1) tem iniciativa para criar um novo negocio e paixao pelo que faz; 2)
utiliza os recursos disponiveis de forma criativa, transformando o ambiente social e
econdbmico onde vive; 3) aceita assumir os riscos calculados e a possibilidade de
fracassar (DORNELAS, 2008, p.23).

O empreendedorismo € um processo que consegue enxergar oportunidade,
em que a grande maioria vé dificuldade. O empreendedor é alguém que inova algo
ja banalizado, que conquista e fideliza clientes inacessiveis, que tem iniciativa e

paixao pelo seu empreendimento, além de nao ter medo em assumir riscos.
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7

A possibilidade de fracassar é um fator presente no cotidiano dos
empreendedores, e alguns chegam a desistir pela incerteza que isso gera. Dispor de
ferramenta que antecipe fracassos e 0s exima de prejuizos financeiros no
empreendimento, € algo vantajoso. Nesse contexto, surge o Plano de Negocio como

uma importante ferramenta para o empreendedor.

2.2 PLANO DE NEGOCIO

O plano de negocio é um documento, que objetiva 0 auxilio no planejamento
da abertura de uma empresa, ou expansdo da mesma, cujo foco principal € a
definicAo ou delineamento da estratégia de atuacdo para o futuro (DORNELAS,
2011). Nesse documento, descreve 0 estado atual e futuro pressuposto da
organizacdo (HONIG, 2004, p.259).

Um plano de negdcio descreve e delimita objetivos, enfatizando as etapas
que devem ser seguidas para alcance dos objetivos tracados, promovendo a
diminuicdo dos riscos e as incertezas. Além disso, possibilita a identificacdo e
restricdo de erros no papel, ou seja, na fase de planejamento, ao invés de deixa-los
acontecer ja no mercado (SEBRAE, 2009, p.9).

Em resumo, o plano de negécio € um roteiro a ser seguido, em que analisa a
viabilidade do negécio, e direciona o empreendedor nas respostas das seguintes
perguntas: E viavel abrir um negocio? E viavel manter ou ampliar o negocio

existente?

2.2.1 Funcionalidade do Plano de Negdcio

O plano de negécio pode ser utilizado para atender objetivos de uma
empresa DORNELAS (2011, p.6) — menciona que o plano de negdécio precisa
atender cinco itens:

1) Testar a viabilidade do conceito do negdécio: apdés a finalizacdo do plano de

negocios, o empreendedor tera em maos uma ferramenta de analise da viabilidade
econdmica do negocio ou unidade empresarial. A fundamentacdo dessa andlise

7

expBe duas conclusdes: se 0 negocio é viavel ou ndo. Entretanto, mesmo se o
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negdécio apresentar inviabilidade, o empreendedor evitard prejuizos financeiros ao
investir em um negocio que se apresentou inviavel ja no planejamento.

2) Orientar 0 desenvolvimento da estratégia e operacdes: por se tratar de uma

ferramenta de gestéo estratégica, o plano de negocios propicia o desenvolvimento e
estratégica da empresa, a ponto de possibilitar planos taticos (nivel intermediario de
gestdo — a nivel de gerente) e operacional (plano detalhado das operacdes da
empresa — a nivel de linha de producéo).

3) Atrair_recursos financeiros: em alguns locais que oferecem recursos financeiros,

tais como: Bancos, fundos de investimentos, entre outros, h& solicitacdo de um
plano de negdcios, pois serd objetivo de analise. Sem o plano de negécios,
raramente o empreendedor tera acesso aos recursos oferecidos por essas fontes.

4) Transmitir_credibilidade: ao desenvolver o plano de negdécios, o empreendedor

evidencia a importancia do planejamento para gestdo e ascensao da empresa. Por
se tratar do mundo dos negécios, o erro pode ser irreversivel, e ao planejar, as
probabilidades de insucesso tendem a diminuir.

5) Desenvolver equipe de gestdo: em fase inicial, um negécio dificiimente atrai

recursos humanos, visto que a incerteza de insucesso é fator presente. Com o plano
de negdcios bem estruturado, h4 um poder de barganha com talentos em potencial,
visto que ao propor inclusive participacdo nos resultados ou até mesmo na
sociedade da empresa, os talentos podem manifestar interesse em fazer parte da

empresa.

2.2.2Modelos de Planos de Negdcio

No processo de estruturagdo de um Plano de Negdcios, é importante
inicialmente analisar as etapas que deverdo ser utilizadas, para posteriormente
elaborar. No processo que envolve a elaboragdo do Plano de Negocios, é
importante, anotar todos 0S seus processos, analisar quais etapas sdo mais
aderentes ao negocio a ser aberto ou ampliado. Nesse contexto, ha varios modelos
de Planos de Negécios (DORNELAS, 2011; SEBRAE, 2009 e SHNEIDER, 2002).

O Quadro 1 mostra o0 modelo de Plano de Negdcio proposto por Dornelas
(2011), o qual fornece etapas que almejam o sucesso do negocio ou diminuigdo do

fracasso do mesmo.
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Modelo de Plano de Negécio de Dornelas

1 — Sumaério Executivo;

2 — Conceito do Negoécio;

3 — Mercado e Competidores;
4 — Equipe de Gestao;

5 — Produtos e Servicos;

6 — Estrutura e Operacoes;

7 — Marketing e Vendas;

8 — Estratégia de Crescimento;
9 — Financas;

10 — Anexos;

Quadro 1: Modelo de Plano de Negdcio
Fonte: Adaptado DORNELAS (2011, p.11-14)

Nesse mesmo sentido de planejamento, sucesso ou diminuicdo de riscos ao

negdcio, o Quadro 2 apresenta o0 modelo de Plano de Negdcio do SEBRAE (2009).

Modelo de Plano de Negécio do SEBRAE

1 — Sumario Executivo;

2 — Analise de Mercado;

3 — Plano de Marketing;

4 — Plano Operacional,

5 — Plano Financeiro;

6 — Construcdo de Cenarios;
7 — Avaliacéo Estratégica;

8 — Avaliacdo do Plano de Negdcio.

Quadro 2: Modelo de Plano de Negdécio
Fonte: Adaptado SEBRAE (2009, p.6)
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Outro Plano de Negécio que enfatiza a importadncia do planejamento é
apresentado no Quadro 3, no qual o modelo possui algumas diferengas dos demais
apresentados (SHNEIDER, 2002).

Modelo de Plano de Negdécio do SHNEIDER

1 — Sumario Executivo;

2 — Mercado e Competidores;
3 — Tecnologia;

4 — A Empresa,

5 — Modelo do Negdcio;

6 — Geréncia e Organizacao;

7 — Discusséao Financeira;

Quadro 3: Modelo de Plano de Negdcio
Fonte: Adaptado SHNEIDER (2002, p.345)

Ao analisar os Planos de Negocio, mesmo com denominacfes de etapas

distintas, notam-se algumas semelhangas, tais como:

v' Sumadrio_executivo: utilizado para resumir as demais etapas do Plano de
Negécio, porém, de forma que incentive o leitor a continuar a leitura mais
detalhada.

v" Preocupacdo com o Mercado: decisdo do nicho de mercado que apresenta

melhores oportunidades para inser¢do de um novo produto e/ou servico.

v' Preocupacdo com o0s Competidores: analise dos principais concorrentes,

identificando seus pontos fortes e fracos.
v' Gestdo de pessoas: discriminacdo e andlise das pessoas envolvidas no

negécio, no qual se descreve suas experiéncias, forcas e fraquezas, além do
nivel de impacto no negdécio.
v" FEinanceiro: discussdo de assuntos ligados ao capital inicial e como sera

distribuido para o langcamento da empresa no mercado.

Dessa forma, mesmo com distingbes quanto a nomes e nomenclaturas, as
estratégias e cuidados sdo peculiares, a ponto de ndo se preocupar apenas com o
quesito financeiro, mas também com os competidores, mercado e pessoas. Uma vez
que dispor somente de capital a ser investido (financeiro) ndo é suficiente, pois se

nao houver clientes para comprar, devido a concorrentes que oferecem o
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produto/servico com melhor qualidade e menor pre¢co, bem como nao houver

comprometimento das pessoas envolvidas no futuro empreendimento.

2.3 O ENSINO DE EMPREENDEDORISMO

A compreensdo sobre o ensino de Empreendedorismo deve ressaltar as
grandes transformacdes e crescimento das organizagbes. Com tantas empresas
produzindo e comercializando em grandes quantidades. Houve a necessidade de
encontrar uma melhor forma de empreender nesse cenario tdo competitivo, a ponto
de procurar a especializacdo ou até mesmo torna-la parte de um processo de
formacéao escolar.

Até alguns anos atras, acreditava-se que o empreendedorismo era intrinseco
ao ser humano, e que o individuo ja nascia com essa dadiva. E pessoas sem essa
qualidade, eram desencorajadas a empreender. No entanto, tudo isso é um mito, e
cada vez mais se acredita que o processo empreendedor pode ser ensinado e
entendido por qualquer pessoa (DORNELAS, 2008, p. 23).

Em diversos paises ja é percebido a presenca de empreendedorismo nos
curriculos escolares, refletindo em uma visdo que a educacédo € um passo essencial
para o desenvolvimento dos futuros empreendedores (FLORES et al, 2008, p.96).

No Brasil, o empreendedorismo comeca a ser tratado com um grau de
importancia que lhe é devido, seguindo exemplos de paises como os Estados
Unidos, em que empreendedores sdo o0s grandes propulsores da economia
(DORNELAS, 2008, p.7)

O desenvolvimento do empreendedorismo foi de uma disciplina que néo
seguiu padrbes semelhantes a outras disciplinas, visto que grandes numeros de
pesquisadores cada um usando sua cultura, l6gica e metodologia, comecaram a se
interessar no trabalho de campo de empreendedorismo de pequenos negoécios
(FILLION, 1999, p.11).

Quanto as recomendacdes e sugestbes do ensino de empreendedorismo,
nota-se um entendimento que os métodos tradicionais de ensino ndo oferecem
suporte ao aprendizado da disciplina, uma vez que conteudos muito tedricos e

limitados em sala de aula ndo permitem que a formagdo dos futuros
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empreendedores aconteca de forma alinhada com o mercado (VIEIRA et al, 2011,
p.292).

Por isso, o ensino de empreendedorismo precisa ser voltado para o
comportamento empreendedor, em que ensina a lidar com recursos limitados, corre
risco, possui perseveranca e determinacdo, a ponto de buscar liberdade e
autonomia para competir com grandes empresas, promovendo superagao de limites
e mudancas inovadoras. Para tal, € necessario experimentar outras técnicas de
ensino vivencial, por meio de competicGes, desafios, experimentos, convivéncia e
networking (OLIVEIRA, 2012, p.11).

A simulacdo alinhada ao empreendedorismo propicia o exercicio das
habilidades e estratégias de negociacdo aprendidas em sala de aula, e por meio de
aprendizado interativo, os alunos tém feedbacks dos conceitos. E no quesito
negociacdo, o plano de negécio é uma ferramenta que ensina estilos de negociagao
aos alunos, porém, o ambiente precisa ser 0 mais realista possivel, pois para que
haja capacitacdo dos alunos, a negociacao precisa ser a mais proxima da real, e ndo
uma mera encenacao (ULIJN, ROBERTSON, O'DUILL, 2003, p.5)

Em relacdo as habilidades requeridas de um empreendedor, podem ser
classificadas em trés &reas: técnicas, gerenciais e caracteristicas pessoais
(DORNELAS, 2008, p.24):

e Habilidades Técnicas: saber escrever, saber ouvir as pessoas e captar
informacgdes, ser um bom orador, ser organizado, saber liderar e trabalhar em
equipe, além de possuir conhecimento técnico na sua area de atuacao;

e Habilidades Gerenciais: possuir conhecimento das areas envolvidas na
criacdo, desenvolvimento e gerenciamento de uma nova empresa, tais como:
marketing, administracdo, financas, tomada de decisdo, controle das acfes
da empresa e ser um bom negociador.

e Habilidades Pessoais: possuir disciplina, assumir riscos, ser inovador, ser
orientado a mudancas, ser persistente e ser um lider visionario.

Nota-se que o ensino e aprendizagem de empreendedorismo vao além de
uma mera aventura a algo incerto, como por exemplo, a abertura de um negdcio,
visto que é preciso desenvolver habilidades que auxiliem em decisGes assertivas e

almejem o sucesso do negdcio.
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2.4 DIFICULDADES NO ENSINO DE EMPREENDEDORISMO

Inicialmente uma dificuldade no ensino de empreendedorismo esta no pré-
conceito que ndo é preciso ensina-lo, basta apenas fazer (OLIVEIRA, 2012, p. 11).
Tal entendimento € formado por histérias de pessoas que abandonaram seus

estudos e tiveram éxito na abertura de sua empresa.

No entanto, a taxa de mortalidade de empresas com até 2 anos ainda € alta,
chegando a 24,4%. E valido ressaltar que houve uma melhoria significativa,
comparado aos anos anteriores de 2008 (26,4%) e 2009 (24,9%) (SEBRAE, 2013,
p.20). Essa melhoria se deve ao aumento da escolaridade e dos esforcos de
capacitacdo (SEBRAE, 2013, p.58).

Assim, os empreendedores devem se preocupar com a capacitacdo para
empreender, do contrario, poderdo ser mais um numero negativo nas estatisticas de
mortalidade das empresas. Alguns futuros empreendedores manifestam interesse
em se capacitar, e procuram nos cursos que oferecem a disciplina de
empreendedorismo, o suporte para desenvolvimento dessas habilidades, porém,
encontram em alguns cursos o despreparo para ensinar o que realmente o mercado

demanda.

Essa dificuldade se deve a uma questao cultural, em que considerava loucura
um jovem recém-formado se aventurar na criacdo de um negdcio préprio, pois 0s
empregos oferecidos pelas grandes empresas nacionais e multinacionais eram
muito convidativos pela estabilidade, bons salarios e possibilidade de crescimento
na organizacdo. Assim, o ensino era voltado na formacdo de profissionais para
administrar grandes empresas e ndo para criar empresas. Quando o cenario mudou,
nem profissionais recém-formados, nem formandos, nem as escolas de

administracao estavam preparados para o novo contexto (DORNELAS, 2008, p.7).

Dessa forma, o ensino ndo € alinhado com empreendedorismo, estando
voltado, apenas para a formacédo de profissionais que irdo buscar emprego no
mercado de trabalho, uma vez que o emprego assume um valor crucial na formagao
da sociedade. E quando se fala em empresa, € mencionado apenas as grandes
empresas, provocando o desenvolvimento de uma cultura voltada exclusivamente ao
gerenciamento de grandes empresas. Quanto as instituicbes de ensino, as mesmas

estdo distantes do mercado, e sua relacdo entre universidade-empresa,
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indispensaveis na formacdo de empreendedores, ainda ¢é inicial no Brasil
(DOLABELA, 2008, p.31).

Por isso, na formacdo de um empreendedor ressalta-se o alinhamento entre o
mercado e as IES. No entanto, parecem “ilhas”, com visdes dispersas. Em especial a
IES que em alguns casos vive em um mundo paralelo, sob a oOtica de suas
instalacdes para dentro, limitando-se a ndo olhar para fora e acompanhar o que
realmente tem acontecido, ocasionando diretamente no distanciamento do ensino
das habilidades empreendedoras que o aluno precisa.

Outra dificuldade esta relacionada com a educacdo familiar, que criou um
paradigma para a carreira empreendedora, no qual ser empreendedor era apenas
para pessoas que nao gostavam de estudar e abrir um negdécio era a Unica saida
dos “incapazes”. Em raz&o disso, diminuiu-se a receptividade dos jovens quanto a
se tornar um empreendedor (OLIVEIRA, 2012, p. 11).

Quanto ao aprendizado ha evidente predominéncia da apatia, no qual o aluno
aguarda consumir aquilo que paga; e o professor é considerado bom somente se
consegue passar o conteudo direito (SARAIVA, 2011, p.52). Dessa forma, o futuro
empreendedor € moldado de forma submissa, ndo desenvolve habilidades exigidas
pelo mercado, tdo pouco censo critico para solucao de problemas, simplesmente
assiste a aula, anota o que |he é conveniente, e ao final estuda aquele contetdo
tedrico para ser aprovado.

Nesse tipo de aprendizado, os alunos ndo sao incentivados a pensar,
solucionar problemas, refletir sobre as decisdes tomadas, e ndo se colocam no lugar
de uma atuacdo empreendedora. E necesséario estimular o pensamento, a
autonomia das decisfes, pois ha situacbes excepcionais no meio empresarial em
gue os processos aprendidos ndo serdo suficientes para solucdo de problemas,
exigindo que o empreendedor “repense” e aplique a melhor solugdo (SMITH, 2003,
p.25).

O aprendizado s6 sera concretizado, quando o aluno puder verificar na
pratica os conceitos aprendidos, pois corre o risco de se passar muito tempo para
pratica dos conceitos aprendidos, e acabar esquecendo pela auséncia de aplicacao
(MIYASHITA, 1997, p.5).
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2.5 TRANSFERENCIA DE CONHECIMENTO

A diferenca de um especialista (qQue ja possui experiéncia) com um novato
(processo de formacdo) tem sido bastante estudada, pois ao ser trabalhada no
processo de formacéo do aluno, o0 mesmo pode se tornar um profissional mais bem
preparado para enfrentar os desafios do meio de atuacao que sera inserido.

Com base em pesquisas em areas como aeronautica, ciéncia da computacao,
engenharia, matematica e ambientes industriais, alguns psicélogos cognitivos
identificaram seis componentes intrinsecos a um especialista (HENDRICSON et al.
2006, p.927):

1 — Capacidade de reconhecimento de padrdes ao discernir a informagéo pertinente
(ou seja, "ligar os pontos");

2 — Capacidade de orientacdo antecipatéria ao pensar no futuro e antecipar os
resultados e problemas;

3 - Capacidade de refletir com precisdo sobre o desempenho e modificar o
comportamento para melhorar os resultados;

4 — Capacidade de trabalhar o conhecimento de forma répida, recuperavel, util e
adequado as situacoes;

5 - Capacidade de manter a compostura pessoal, para que as emocfes nao
impecam a tomada de decisao;

6 - Capacidade de confiar na tomada de decisdes, mesmo quando as condi¢cdes séo
ambiguas e os resultados incertos.

Os componentes 1, 2 e 3 sdo desenvolvidos pela pratica incessante e nao de
forma espontanea; o componente 4 pode ser desenvolvido pela préatica simulada na
resolucdo de problemas; 5 e 6 sdo caracteristicas pessoais e ndo dependem da
formacao, mas podem ser reforcados (HENDRICSON et al. 2006, p.927).

Percebe-se que das seis caracteristicas citadas, apenas duas s&o
diretamente relacionadas as caracteristicas pessoais, porém, se preconiza que pode
ser reforcado durante a formagédo dos alunos. As outras quatro sdo caracteristicas
com total fundamentacdo pela pratica. Por isso, a pratica é fator extremamente
necessario na formacao de alunos “especialistas”.

Outro ponto distinto entre o comportamento de novatos e especialistas, € na

resolucao de problemas. Alguns comportamentos sdo mostrados no Quadro 4.
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Comportamento Novato

Comportamento Especialista

Regra associada; tenta implementar

abordagens de livros didaticos.

Adapta-se as circunstancias, nao se

limita em uma determinada estratégia.

Lento e hesitante; falta-lhe confianca nas

decisoes.

fluido;

decisodes; otimista.

Rapido e confiante  sobre

Dependente de ajuda, devido a incerteza

e ambiguidade da situacao.

Fornece lideranca, mesmo em situacao

ambigua e o resultado é incerto.

Limitado no acesso do conhecimento

pertinente rapidamente.

Recupera rapidamente o conhecimento

pertinente necessario do subconsciente.

Utiliza de forma lenta uma solucdo por
vez na “tentativa e erro”; incompreensao

no funcionamento da estratégia.

Utiliza a solugcdo mais adequada das
alternativas dispostas; mudanca rapida

se os resultados forem insatisfatorios.

Singular: concentra em necessidades

préprias; ineficiente; ndo administra

corretamente o tempo ou 0S recursos.

Multitarefa: pode estudar
simultaneamente o problema e também

coordenar o trabalho de outros;

Foco: caracteristicas da superficie do

problema.

Foco: origem do problema.

Pensamento falho;
Toma decisdes muito rapidas; insiste em
decisbes equivocadas; ignora ou nao

reconhece dados importantes.

Evita o pensamento falho;

Toma decisdes corretas.

Quadro 4 — Comportamento entre novatos e especialistas
Fonte: Adaptado de HENDRICSON et al. (2006, p.928)

A série de diferencas entre como novatos e especialistas trabalham na

recuperacdo e organizacdo das informacfes, podem ser sumarizadas em um

diagrama. A Figura 1 busca trazer um contraste entre essas duas categorias. Nela,

0s simbolos representam unidades de informag&o ou conhecimento.
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Novatos Especialistas
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(Dados) (Conhecimento)

Figura 1: Diferenca entre Novatos e Especialistas
Adaptado de Hendricson et all (2006, p.929)

Especialistas tendem a apresentar facilidade na recuperagao instantanea de
conhecimentos relevantes para execucdo de uma tarefa. Por outro lado, os novatos
enfrentam dificuldade no cruzamento e combinacdo de informacdes. Novatos
empregam uma abordagem ineficiente de tentativa e erro, e se limitam a dados, sem
uma rapida recuperacao e transformacdes de dados em conhecimentos relevantes.
O aluno pode possuir dados provenientes de livros, internet, entre outros, mas esses
dados sdo fragmentados e em grande parte sem ligacdo para outros topicos. Por
isso, para desenvolver a capacidade de solucdo de problemas, € preciso organizar
os dados, e transforma-los em conhecimentos correlacionados com a resolucao de
problemas (HENDRICSON et al. 2006, p.928).

Em um estudo realizado por RENKL, GRUBER, MANDL e HINKOFER (1994)
apud STARK, MANDL, GRUBER, RENKL (1999, p.592) especialistas intermediarios
(estudantes de administragéo) tiveram dificuldades na aplicagdo de conhecimento
conceitual no controle de uma empresa complexa simulada (Fabrica de Jeans).
Todavia, foram capazes de comunicar aspectos especificos de dominio de uma
forma mais profissional, comparados aos novatos (estudantes de Psicologia e
Pedagogia), mas no alcance de lucros para a empresa, 0Ss especialistas

intermediarios foram menos bem sucedidos que os novatos.
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Nesse contexto, a preocupacdo dos especialistas intermediarios era estruturar
hipéteses mais complexas, fundamentadas em conceitos, que dificimente
conseguiriam realizar, e a acdo nas tomadas de decisao era cautelosa. Enquanto, os
novatos néo visualizavam a complexidade e agiam de forma simples para objetivar o
lucro da empresa simulada (STARK, MANDL, GRUBER, RENKL, 1999, p.592).
Ressalta-se que os especialistas intermediarios estavam preocupados somente com
o dominio de conceitos administrativos, e se limitavam em hipoteses, nao
considerando a pratica na situacao simulada.

Observa-se que as acdes para resolugéao de problemas podem ser decisivas, por
isso para auxiliar esse processo ha alguns que objetivam a reflexdo (HENDRICSON
et al. 2006, p.932):

e Identificar os problemas e fatos em um problema ou dilema;

¢ |dentificar e explorar os fatores causais;

e Recuperar e avaliar o conhecimento necessario para avaliar as op¢des de

resposta e acdes de guia;

e Comparar os pontos fortes e as limitacdes de opcoes;

¢ Implementar a op¢do mais provavel para resolver o problema;

e Monitorar a implementacéo e os resultados e modificar a estratégia de acéo

guando necessario;

e Avaliar imparcialmente os resultados das ac¢des, tanto positivamente quanto

negativamente.

2.6 ALGUMAS ESTRATEGIAS DE ENSINO

Para tratar o ensino de empreendedorismo, serdo examinadas nesta secéo
algumas ideias apontadas na literatura.

O Método do Caso é fundamentado em casos de empresas reais ou ficticias,
em que os alunos ficam envolvidos e participativos, pois todos almejam a solucéo do
caso em analise, possibilitando ao aluno a reflexdo das questdes administrativas.
Entretanto, para que esse método seja utilizado € preciso conhecer o publico alvo,
considerar o nivel da classe, tipo de curso e os objetivos pretendidos (IKEDA,
OLIVEIRA, CAMPOMAR, 2007, p.53). Nessa estratégia observa-se como algo
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seletivo, ndo dispondo de adaptabilidade e flexibilidade para com os alunos que
serdo formados, visto que € um estudo com uma solucdo pronta e definida, no qual
o aluno apenas refaz, ndo propiciando o aprendizado por meio de acertos/erros.

O Método Expositivo ocorre na forma de apresentacdo verbal entre o
professor e um grupo de alunos, que por sua vez manifestam pouca atividade e
pouca interacdo com o professor, somente em alguns casos o professor é
interrompido por comentéarios e perguntas (MARION, 2007, p.52). Essa estratégia
apresenta algumas limitacdes, destaca-se a falta de feedbacks instantaneos, ou
seja, o retorno entre o conteldo exposto pelo professor e o aprendizado do aluno; a
passividade do aluno, que apenas ouve e observa 0 que estd sendo exposto; o
conteudo é passado para todos, sem considerar que alguns podem possuir
limitacBes, pois para alguns o contelddo exposto pode ser simples, mas para outros
0 mesmo contelido pode apresentar complexidade.

O Método de Resumo de Leitura enfatiza a aprendizagem por meio da
interpretacdo, andlise de dados, fatos e a reflexdo de textos especificos, em que
posteriormente o resumo € entregue ao professor (MARION, 2007, p.59). Nessa
estratégia as limitacbes estdo na interacao e discussdo entre os demais alunos, e
também na falta de esclarecimento de algum tépico que tenha ficado confuso.

O Método de Discussdo promove o contato pessoal entre aluno e professor,
no qual é promovida a discussado e formulacdo de principios pelos préprios alunos,
gue por sua vez podem ser mais ativos no processo (MARION, 2007, p.77). Nessa
estratégia, o professor € mediador de conhecimento, e por isso, precisa incentivar 0s
alunos na discusséo, e ndo apenas centralizar o assunto em si proprio.

Método de Seminario engloba a leitura, analise e interpretacdo de textos e
dados sobre apresentacdo de fendmenos e/ou dados quantitativos, visto que as
equipes que serdo avaliadas no seminario determinaram um problema a ser
trabalhado, definem a origem do problema, dedicam-se a pesquisa, elaboram um
texto e posteriormente apresentam (MARION, 2007, p.78). Nessa estratégia é
necessario que haja a percepgdo do professor para com 0s alunos que possuem
alguma limitacdo quanto a falar em publico, pois pode ser um fator que os
desmotive, visto que ha alunos que séo introvertidos e isso deve ser tratado com
cuidado.

Filmes podem ser utilizados como objeto de um estudo de caso. Porém, em

comparacdo com o estudo de caso impresso, no filme a aprendizagem é mais
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evidenciada, uma vez que é promovida a aprendizagem social, ou seja, 0S
personagens podem servir de modelos para os observadores (MENDONCA,
GUIMARAES, 2008, p.6). Nessa estratégia se o professor ndo dispuser de clareza
no objetivo de utilizacdo e também na escolha adequada do filme com o conteudo
apresentado, pode proporcionar desinteresse dos alunos e acarretar uma aula sem

objetivo, vista como entretenimento e diversao futil.

Como forma de acrescentar uma melhor compreensao sobre os métodos de

ensino, o Quadro 5 demonstra um resumo dos mesmos:

Ferramenta )
_ Pros Contras
de Ensino

] _ Reflexdo do estudante, pois as
Método do | Abordagem de casos reais da . .
solugcbes dos casos ja estavam
Caso empresa. o
definidas.

) o Falta de Interacdo entre aluno
Método Exposicdo em excesso de .
N ] (apético) e professor
Expositivo | conteddos. . ]
(centralizador de conteudo).

Método Desenvolvimento de  senso _ .
N _ Sem envolvimento ativo e
Resumo de |critico na interpretacdo de o
_ participante do estudante.
Leituras textos.

Difere do método expositivo, | Docente esquecer o propésito e

Método de _ _ _ ] .

_ . pois permite que o0s alunos | centralizar o conteudo, por néo
Discusséo o _ _ _ .

participem. incentivar os alunos na discusséao.
Método de _ ) Constrangimento do estudante,
o Trabalho em equipe e pesquisa. _ o _
Seminario pois alguns séo introvertidos.
Método de . . . Possibilidade de tornar a aula
_ llustracéo de questdes tedricas. .
Filmes apenas recreagao.

Quadro 5: Resumo dos Métodos de Ensino
Fonte: autoria prépria

Uma caracteristica comum aos métodos listados no Quadro 5 é uma relativa
rigidez, ou seja: durante a aplicacdo de uma aula, os dados de um problema sendo

estudado séo fixos. Isso contrasta com uma situagao real de empreendedorismo, em
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que um profissional precisa tratar de dados que podem mudar continuamente e de

problemas inesperados.

2.7 SIMULACAO

A simulacdo € uma alternativa que possibilita a criacdo de cenarios,
semelhantes aos reais, porém, de forma simplificada, copiando do modelo do evento
original a esséncia de seus principios (BERNARDI, 2008, p.42).

As simulacdes estruturam experiéncias reais que podem acontecer em
cenarios complexos, fornecendo uma das formas mais abertas de aprendizagem
colaborativa e, muitas vezes, a forma mais estimulante de envolver os alunos
(GOODSELL, 2002, p.19).

Em particular, os simuladores conduzem os alunos para fase de execucao, ou
seja, na efetividade da tomada de decisao e reflexdo dos conceitos administrativos,
ambos fundamentados na analise das técnicas de gestdo e regras que objetivam os
resultados a serem alcangados (FEDICHINA, 2011, p.102).

A simulagdo pode ser usada em diversos assuntos relacionados a
Administracdo. Assim, no Quadro 6, ha algumas teses sobre jogos de empresa nos

altimos 10 anos, as quais foram pesquisadas na base de dados da CAPES.
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Autor (Ano)

Problema

Simulador Utilizado

Solucéao

Pretto (2006)

Exigir tomada de
decisdo durante o

jogo.

Software de Simulacdo

de Gestdo Empresarial.

Modelo que permite
aos participantes
tomada de deciséo a

qualquer momento.

Dinamica do

Modelagem dinamica

_ o _ . e temporal do
Rodrigues | processo decisorio | Simulador de Negocios o
_ processo  decisorio
(2009) conduzido por | Marktrat _
. conduzido por
equipes. _
equipes.
Capacitar SPOIE (Software _
. Desenvolvimento de
coordenadores de | Simulador de o
. competéncias
Bernardi Cursos para | Processos o )
_ o gerenciais por meio
(2008) gerenciar os | Organizacionais _
da Aprendizagem
processos baseados em o
o ' L . Organizacional.
administrativos InstituicBes Eletrénicas)
_ _ Desenvolvimento de
Evidenciar
o um modelo de
aquisicao de o
. N avaliacdo das
Gaio (2007) | habilidades Software GI-MICRO -
habilidades

cognitivas em um

curso a distancia.

cognitivas em tempo

real e com feedback.

Titton (2011)

Aproximar jogos de
empresas com 0S
objetivos de

ensino.

Procedimentos
de

selecéo dos jogos na

sequenciais

Instituicdo de Ensino.

Quadro 6: Comparativo entre algumas Teses sobre Jogos de Empresas dos Ultimos 10 anos

Fonte: autoria prépria

Pretto (2006) discute a falta de flexibilidade na tomada de decisdo em jogos

tradicionais, que obriga os participantes a tomarem decisdes apenas em momentos

pré-determinados. O trabalho prop6e um novo modelo, em que o participante
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escolhe quando decidir, o0 que promove a autonomia e a tomada de decisbes em
curto espagco de tempo. Os jogadores podem assim aplicar conhecimentos em
qualquer momento dentro da simulacdo e ndo apenas nos pontos pré-determinados.
A auséncia desses conhecimentos néo é fator impeditivo, pois no método proposto é

promovida a discusséo a cada etapa e o participante pode aprender com 0s erros.

Rodrigues (2009) discute a falta de dinamica na analise e acompanhamento
de uma simulagédo. Isso envolve relagbes entre o perfil da equipe de gestdo, o
processo decisoério e o resultado organizacional ao longo do tempo, pois 0 processo
decisério estratégico possui varias integracbes com outros departamentos da
empresa. Um exemplo é o lancamento de um novo produto, o qual é dependente da
integracdo com varios envolvidos na empresa. Ao imaginar esse processo de forma
estatica, limita-se muito o problema. O trabalho prop6e uma nova modelagem
dindmica no processo de decisorio estratégico, a qual objetiva uma maior efetividade
na tomada de decisdo em equipe. Por meio em um simulador de negdcios as
equipes participantes atuam em um cendrio oligopolio de 4 a 6 empresas,
disputando 100% do mercado, pois 0 objetivo € comercializar duas marcas de
produtos, e para tal o processo decisorio consensual da equipe envolve lancamento
de uma nova marca, modificacdo de uma marca, retirada de uma marca do

mercado, entre outros.

Bernardi (2008) relata a falta de capacitacdo dos coordenadores de cursos de
graduacdo em gerenciar processos administrativos do cargo que ocupam, visto que
muitos sdo professores escolhidos sem uma prévia das tarefas que irdo executar,
que em contrapartida ocasionarda em uma gestao fundamentada em tentativas e
erros. O trabalho propde um treinamento na aprendizagem organizacional, a qual é
fundamentada no desenvolvimento das competéncias gerenciais, ou seja, nho
aprimoramento do conhecimento dos processos administrativos, habilidade na
realizacdo e atitude na postura de execucao. Por meio do jogo de empresa SPOIE,
0s coordenadores podem interagir com um ambiente organizacional simulado,
reprisando e corrigindo falhas dos processos administrativos executados
cotidianamente. Ressalta-se que no jogo ndo ha ganhador, e o cenario ndo é
competitivo, pois o foco esta no fluxo de processo e nas atividades, e ndo o
processo decisério, além de ser um simulador desenvolvido para utilizagdo

individual.
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Gaio (2007) relata a necessidade de proporcionar aos alunos o resultado de
suas avaliagcbes, bem como a verificacdo de seu aprendizado e desenvolvimento
das habilidades cognitivas, pois a falta desse retorno pode dificultar o aprendizado
por se tratar de ensino a distancia. O trabalho propde uma melhoria no processo de
avaliacao dos alunos, proporcionando auto direcionamento de sua aprendizagem. E
ao utilizar o simulador, o conhecimento de diferentes areas de gestédo é integrado de
forma dinamica, desenvolvimento a habilidades cognitivas necessarias para atuacéo
nas organizacdes. Ressalta-se que no simulador utilizado ndo havia fornecimento de
feedbacks, e por isso foi necessario o desenvolvimento de uma plataforma interativa,

via Internet.

Titton (2011) relata a necessidade de escolher jogos de simulagédo de
empresas alinhados com o objetivo de ensino do curso, ja que muitos jogos sao
selecionados informalmente, por decisdes entusiasmadas de professores ou pelo
marketing da empresa fornecedora, ndo considerando a meta a ser alcancada de
ensino, que em contrapartida pode apresentar resultados insatisfatérios. O trabalho
propde um conjunto de procedimentos sequenciais l6gicos para selecionar jogos de
simulacdo de empresas para uso em instituicdes de ensino superior, em especifico
ao curso de administracdo, as sequéncias sdo divididas em 5 etapas, as quais sao:
contexto (identificacdo da competéncia a ser simulada no jogo); necessidades
(fatores essenciais presentes no jogo); descricdo (representacdo formal dos
exemplares de jogos); andlise (selecdo dos jogos disponiveis de acordo com a

necessidade) e especificacado (escolha do jogo).

2.8 JOGOS COMO ESTRATEGIA DE ENSINO

Inimeras definicbes ja foram mencionadas sobre jogos. A conceituagédo
varia bastante de autor para autor, pois dependera do tipo de jogo, bem como do
contexto que cada um tem em mente (COSTA, 2008, p. 58).

Ao tentar definir jogos, a dificuldade estd no modo de entendé-lo e
compreende-lo, visto que se pode estar falando de jogos politicos, de adultos, de
criancas, e uma infinidade de outras opc¢des; por isso, 0s jogos podem receber a
mesma denominacgdo, mas possuem especificidades peculiares (KISHIMOTO, 1994,
p.105). Nesse sentido, em um jogo de faz-de-conta ha predominancia da
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imaginacdo, jA em um jogo de xadrez ha influéncia direta das regras externas para
movimentag&o das pecas.
Em razdo disso, a dissertacdo delimitard em um jogo fundamentado no

lancamento de uma empresa no mercado.

Elementos dos Jogos

Caracterizar os jogos de acordo com seus elementos, bem como descrevé-
los, tem gerado controvérsia, pois ndo ha consenso entre 0s pesquisadores, uma
vez que usam diferentes abordagens para descrever dimensdes semelhantes dos
jogos. Em razéo disso, fundamentado em uma revisdo da literatura, concluiram-se
seis grandes elementos (GARRIS, AHLERS, DRISKELL, 2002, p.447-451):

A Fantasia representa uma atividade separada da vida real, em que o0s
participantes assumem papéis e personagens ficticios, que ndo geram impacto com
o mundo real, apenas ha envolvimento no mundo imaginario. E por dispor de
imaginacdo, possibilita a insercdo em situacdes que ainda os participantes nunca

vivenciaram no mundo real.

As Regras, mesmo que uma atividade esteja ocupando um periodo de tempo
e espaco do mundo real, é regida por regras fixas especificas, que algumas vezes
difere do “real”. E por alinhar regras especificas ao objetivo do jogo, pode resultar

em desempenho aprimorado.

Os Estimulos Sensoriais refere-se a insercdo de sons, imagens, graficos
dindmicos/animados e outros estimulos sensoriais nos jogos, que possibilitam

melhor percepcao, desempenho, interesse e experiéncias novas durante o jogo.

O Desafio precisa ser inserido no jogo em sintonia com o equilibrio de um nivel
ideal de complexidade, uma vez que os participantes séo instigados por isso, o qual
nao pode ser muito facil, mas também nao muito dificil de executar, visto que em
ambos 0s casos 0s participantes podem se desmotivar. E para se conseguir o nivel
ideal de desafio, podem ser inseridos niveis progressivos de dificuldades, feedbacks

de desempenhos, competéncias adequadas a equipe ou ao participante.

O Mistério instiga a curiosidade, que pode se manifestar de duas formas: a)
curiosidade sensorial: evocada por sensagfes de romance, em que se preza a

rigueza dos detalhes; b) curiosidade cognitiva: que é um desejo de conhecimento.
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Semelhante ao Desafio, a curiosidade precisa estar em equilibrio, pois se uma nova
informacao (mistério) estiver muito distante do conhecimento dos participantes, pode
ser confuso de incorporar. E por isso, a curiosidade precisa ser adequada e

estimulada gradativamente.

O Controle refere-se a unidade de comando, lideranca, que podem estar
presentes no jogo pela disponibilidade de autonomia aos participantes. Nesse
sentido, quando o participante dispde de tomadas de decisdes autbnomas, por meio
de estratégias, os resultados podem ser mais positivos, comparados a auséncia de

autonomia.

Motivacdo nos Jogos

Um dos aspectos importantes nos jogos educativos é a motivacdo, pois gera
nos participantes o entusiasmo, interesse e gana pela vitoria, que por outro lado, se
tiverem desmotivados podem interpretar o jogo como algo irrelevante, sem

propasito, deixando de se ser beneficiado com o objetivo do jogo.

A motivacdo por meio da diversdo deve ser uma parte importante do jogo,
pois € determinante ao seu bom funcionamento, uma vez que esta associada
diretamente com a autonomia, competéncia e conexao com outros participantes
(RYAN, RIGBY, PRZYBYLSKI, 2006, p.1).

Nesse sentido, o0 participante ao iniciar um jogo, faz julgamento subjetivo se o
jogo é divertido e motivador. Esses julgamentos sdo relatados em algumas
categorias (GARRIS, AHLERS, DRISKELL, 2002, p.452-453):

O Interesse pelos alunos nos jogos tem melhor aceitacdo que comparado a

uma aula tradicional.

O Prazer € uma caracteristica central dos jogos, juntamente com o

alinhamento da diversao.

O Envolvimento nas Tarefas refere-se a concentracdo dos participantes em
torno das tarefas disponibilizadas no jogo. E quanto maior o envolvimento, maior
interesse e disposicdo para novos conhecimentos ou evocag¢ao dos conhecimentos

ja aprendidos.
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A Confianca presente nos jogos estimulam os participantes a executar tarefas
sem receio de consequéncias reais de fracasso. E ao utilizar a dificuldade
progressiva, 0s participantes aprendizes se familiarizam e constroem gradualmente

habilidades em tarefas complexas.

Outro ponto que se ressalta € que a motivacdo pode ser intrinseca, que esta
internamente ligada ao individuo, o qual j4 dispbe em sua personalidade, e faz
determinada atividade, motivado, de forma auténtica, pois para esse individuo € algo
peculiar e estd relacionado com seus valores e interesses. Porém, a motivacao
também pode ser extrinseca, em que o individuo € pressionado para se motivar,
contrapondo seus valores e principios, pois ao se impor algo, o individuo pode
executar, mas com consequéncias para a aprendizagem, desempenho, bem estar e
experiéncia pessoal (RYAN, DECI, 2000, p.68).

A Motivagéo Intrinseca esta relacionada com o ambiente que a motivacao é
gerada, uma vez que s6 haverd motivacdo se as circunstancias permitirem. Nesse
sentido, o individuo pode aumentar a motivacdo intrinseca, se possuir a
competéncia (conhecimento) e autonomia (liberdade) para executar acbes de
determinada atividade. E outro ponto relevante € o ambiente “familiar”, no qual os
individuos estdo acostumados ou dispde de pessoas com um bom relacionamento,
pois do contrério, podera haver dificuldade da motivacdo, como por exemplo, o
estudo feito por Ryan e Grolnick (1986) que observaram uma baixa motivacao
intrinseca nos estudantes que tiveram professores frios e indiferentes (RYAN, DECI,
2000, p.70).

Por outro lado, a Motivacdo Extrinseca leva a desempenhar uma atividade a
fim de atingir algum resultado, e, portanto, contrapde com a motivacao intrinseca, no
qual relata como uma satisfacdo de executar uma atividade. Todavia, a motivagao
extrinseca pode ser algo gerado de forma obijetiva, ou seja, quando se ha ciéncia de
que determinada atividade pode trazer beneficios, mesmo que n&do haja satisfacao.
Por exemplo, alunos que fazem licdo de casa, porque objetivam a compreenséao de
tal contetdo para a carreira escolhida, assim como alunos que fazem a mesma licdo
de casa porque os pais estdo controlando; no primeiro caso foi por motivo de
escolha, enquanto que no segundo caso foi por uma regulamentacdo externa
(RYAN, DECI, 2000, p.72).
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Aprendizagem Cognitiva nos Jogos

Utilizar um jogo como uma estratégia de ensino, pode trazer resultados
positivos na aprendizagem, uma vez que durante o jogo o aluno é desafio a aplicar
conhecimento aprendido, bem como desenvolver a percepcao de aplicacdo desses
conhecimentos em diferentes contextos. Tais resultados podem ser divididos em
quatro categorias (GARRIS, AHLERS, DRISKELL, 2002, p.456):

O Conhecimento Declarativo refere-se ao conhecimento dos fatos e dados

necessarios para execucao da tarefa.

O Conhecimento Processual refere-se a como executar uma tarefa, bem
como demonstrar a capacidade de aplicar conhecimento ou habilidades para uso
especifico.

O Conhecimento Estratégico refere-se a aplicacdo de principios aprendidos
em diferentes situagdes, no qual desenvolve a compreensdo quando e por que 0s
principios aplicam-se. Os Resultados da Aprendizagem Afetiva referem-se ao
conjunto de confianca, auto eficacia, atitudes, preferéncias e disposicdes, que séo
sentimentos e um tipo de especifico de aprendizagem, no qual a mudanca de atitude

€ um objetivo na formacao da construcéo.

2.9 JOGOS DE EMPRESA

Os jogos de empresas também conhecidos como simulagdo empresarial ou
jogos de negdcios, objetivam simular pequenas, médias e grandes empresas ou
ainda corporacdes multinacionais que movimentam quantias significativas em sua
atividade econdmica. Na simulacdo presente no jogo, é possivel cometer falhas
gerenciais e perder milhdes de ddlares sem causar nenhum impacto financeiro,
proporcionando assim o aprendizado por erros (SAUIAIA, 1995, p.9).

A simulacdo presente nos jogos de empresas possibilita que o participante
aprenda fazendo, mesmo que para esse aprendizado sejam cometidos erros, pois
nesse processo, o0 erro € fator comum e pode ser cometido sem danos a uma
empresa, diferente do cenario real, que um erro pode ser drastico.

Por meio dos jogos de empresas, 0s ambientes empresariais Ssao

representados, e um subsistema da empresa €é desenvolvido com suas
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particularidades, regras, operacdes, transicdo da informacéo e critérios de decisdo
(COSTA, 2008, p.83). O subsistema possibilita a analise de problemas empresariais
isolados, e até mesmo departamentais, pois ao serem analisados separadamente,
visualiza-se de forma fragmentada o que esta ocasionando o problema proposto.

Com a apresentacdo de cenarios com 0s quais as empresas estéo inseridas,
0s jogos de empresas possibilitam uma avaliacdo e analise de possiveis
consequéncias ocasionadas por decisbes adotadas. Nesse contexto, 0s
participantes do jogo, podem tomar decisbes a cada jogada, e por meio de
feedbacks sdo informados sobre os resultados obtidos, que podem refazer
premissas para as proximas tomadas de decisdo em uma posterior jogada.

Os jogos também propiciam a criacdo de uma organizagdo com seus
relatorios cotidianos, 0s quais podem ser analisados pelos participantes. Nessa
vivéncia simulada, os participantes sao instigados e desafiados em situacoes
proximas as reais, visto que sdo submetidos a situacées que envolvem as forcas
competitivas, econbémicas, legais e politicas, as quais sdo presentes na realidade
empresarial. Os participantes também podem vivenciar papéis gerenciais distintos,
de um operario a um diretor de empresa, respaldado pelo acompanhamento de seus
resultados e decisdes tomadas (PRETTO, 2006, p.56).

Os jogos de empresas podem ser usados para treinamento e
desenvolvimento de pessoal, avaliacdo de potencial, planejamento, tomada de
decisdo, formacdo de gestores, financas, marketing, contabilidade, entre outros
(BERNARDI, 2008, p.38). A aplicacdo dos jogos de empresas pode ser nas mais
variadas areas, inclusive integrando setores que até entdo eram isolados, mas que
sdo dependentes um do outro, como € o caso do departamento de Compras com 0
Financeiro, visto que para comprar algum produto, € preciso saber se ha recurso
financeiro para isso.

Na simplificacdo da realidade empresarial, os jogos de empresas delimitam
algumas variaveis inerentes ao contexto de atividade econdémica da empresa, ao
enfatiza-las para trabalhar, restringe-se o impacto de outras variaveis no modelo
(ROSAS, 2009, p.32). Em outras palavras, pode-se focar em um problema
empresarial encontrado e trabalhar exaustivamente a solucdo, pois por meio de
ambiente simulado, vérias solu¢Bes podem ser aplicadas, sem o receio de impactar

0 contexto da empresa real.



43

Ao utilizar os jogos de empresas, 0 participante pode desenvolver
competéncias em sua formacgéo, as quais se destacam (JOHNSSON, 2006, p.39):

a) saber trabalhar com problemas cotidianos das empresas: durante o jogo, séo

expostas situacdes cotidianas das empresas, que devem ser analisadas com o
objetivo de soluciona-las;

b) aplicar conhecimentos tedricos aprendidos: para prosseguir nas fases dos jogos,

€ preciso saber onde e quando aplicar os conhecimentos aprendidos, e por isso, 0s
participantes desenvolvem a percepcdo de analise da situacdo, escolha da teoria
aprendida e aplicagdo da mesma.

c) integracao disciplinar: os jogos de empresas podem integrar diferentes disciplinas,

fundamentados em situacbes que exigem dos participantes conhecimentos
interdisciplinares.

Um exemplo de uso de jogos de empresas € na necessidade de uma industria
em melhorar suas técnicas de planejamento. Nesse caso, a empresa por meio do
jogo, pode aplicar uma atividade em que os “jogadores” sejam responsaveis por
tarefas, tais como: compra de matéria prima, planejamento e organizacdo do
processo produtivo, produzir o modelo solicitado, acompanhar a producéo, entre
outras. E ao considerar que tais tarefas serdo alocadas em ambiente informatizado,
proporciona a motivacdo pelo manuseio em ambiente animado, com cenario gréafico
e movimentos simulados, no qual os resultados podem ser analisados de forma
interativa, com interface amigavel, além de dispor de relatérios que podem ser
apreciados por uma analise mais detalhada. Nesse contexto, une-se 0 jogo como
ferramenta de ensino com os recursos computacionais de simulagdo (BERNARDI,
2008, p.41-42).

Jogos de Empresa no Ensino

Toda teoria exposta em sala de aula pode ser relevante, pois objetiva a

organizacdo da prética. Porém, a pratica objetiva tornar a teoria algo concreto e (util.

Ha situagbes que a melhor maneira de treinar alguém é por meio da realidade
simulada, expondo possiveis problemas e instigando na solu¢do dos mesmos, pois
no ambiente simulado € possivel repetir a mesma situacdo diversas vezes,

promovendo uma avaliagdo de desempenho facilitada (MOTTA, 2003, p.25).
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Os métodos tradicionais de ensino podem dificultar o processo de
aprendizado, uma vez que podem centralizar o conhecimento no professor e na
passividade receptiva de absorcédo de conteudos pelos alunos. Por isso, a interacao
entre aluno e professor foi o foco no desenvolvimento de novas técnicas de
aprendizagem, uma dessas técnicas sdo 0s jogos de empresa, que permitem a
divisdao entre professor e alunos no processo ensino/aprendizagem, no qual o
professor tem papel de facilitador e provedor de situacées que podem ser simuladas
e vivenciadas pelos alunos (SAUAIA, 1995, p.81-82). Os jogos de empresas tém
atraido professores e estudantes por meio da transformacao de aulas monologas, no

qual o professor apenas fala e os alunos apenas ouvem, em aulas participativas.

Os jogos de empresa dispdem de técnicas benéficas de aprendizagem,
destacando-se: aula expositiva; estudo de caso e seminarios para apresentacdo dos
resultados da empresa. E por ser fundamentado no aprendizado por simulacéo, ou
seja, imitacdo da realidade competitiva das empresas, 0S jogos propiciam que 0S
participantes sejam motivados a busca dos conhecimentos necessarios a cada fase
do jogo (PESSOA, MARQUES FILHO, 2001, p.140).

Diferente de técnicas isoladas, como por exemplo, o caso de estudo em que é
passado ao aluno uma situagao ja resolvida e apontadas as solu¢des, nos jogos de
empresas 0 aluno pode ser desafiado para solucionar problemas novos. Precisara

entdo atuar como agente solucionador, e ndo apenas um coadjuvante no processo.

Em comparativo com outras metodologias de ensino-aprendizagem, 0S jogos
de empresa ganharam relevancia por suas praticas que objetivam a melhoria do
ensino, por meio de atividade ladica pratica, no qual promove o incentivo a
proatividade na solucdo de problemas inerentes a gestdo empresarial (JOHNSSON,
2006, p.19).

Os participantes dos jogos passam por um processo de comunicagao
individual e em equipe, que exige habilidades de ouvir, processar, entender e
repassar informacdes; dar e receber feedback de forma efetiva; discordar com
cortesia, respeitando diferentes pontos de vista; adotar posturas de cooperagao;
ceder espacos aos colegas; mudar de opinido e tratar ideias e pontos de vista
conflitantes com flexibilidade e neutralidade (GRAMIGNA,1993).

Nos jogos de empresa pode-se criar um ambiente de laboratorio, que

possibilita fazer experiéncias, experimentar iniUmeras estratégias e diretrizes,
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formular hipéteses e planejar experiéncias novas e melhores, objetivando n&o
somente o aprendizado do participante por meio da observacdo, mas também
vivenciando na pratica, jogando e planejando, isto €, por meio da criacdo de
situacdes que os participantes aprendem a solucionar os problemas (NIVEROS,
2004, p.97). Durante os jogos de empresa, a sala de aula pode ser tornar uma
organizacdo, e o aluno pode participar de situacbes que exijam a aplicagcdo do
conteudo tedrico, experimento de decisdes, vivéncias de diferentes focos, desde um

diretor presidente até alguém do chéao de fabrica.

Nos jogos de empresa ha um ambiente propicio para cenarios empresariais
hipotéticos, possibilitando aos participantes praticar acbes de planejamento e
desenvolvimento da habilidade de tomada de decisdo em nivel estratégico,
objetivando a preparacdo do profissional para atividades laborais futuras
(MARTINELLI, 1988, p.26).

O envolvimento dos participantes nos jogos de empresa é fator presente, pois
utiliza um método de aprendizagem que envolve as trés dimensdes formativas da
competéncia (FREITAS, 2007, p.36):

1) desenvolvimento do conhecimento na contextualizacdo de uma situacao
problematica no jogo;

2) desenvolvimento da habilidade de interacdo com os demais participantes, através
das praticas durante o jogo;

3) desenvolvimento da atitude promovida pela énfase da competicao

O desenvolvimento das competéncias acontece de forma espontanea,
diferente de uma aula apenas teérica, que o foco principal € na memorizacao de
conteudo, que propicia um aprendizado “mecanico” passivel de esquecimento em

pouco tempo.

Vantagens dos Jogos de Empresa

O jogo de empresa € uma ferramenta de auxilio para o desenvolvimento das

qualidades peculiares em um bom profissional de administracéo.

A simulagéo presente nos jogos de empresa pode abranger todos os setores

da economia, ou todos os departamentos de uma empresa, pois dependera apenas
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da elaboragdo e complexidade no desenvolvimento do jogo, visto que um setor
financeiro, em que os dados sdo tangiveis e mensuraveis, ou seja, numeros, a
possibilidade de facilidade na simulacédo é maior. No entanto, em um departamento
de recursos humanos em que tudo € intangivel e subjetivo, o desafio € maior
(VICENTE, 2001).

No mundo real, quem trabalha com administracdo, ao cometer algum tipo de
erro, poderd comprometer drasticamente a empresa. J4 em cenario simulado, o
participante pode cometer erros, pois esse deslize poderé ser discutido pelos demais
membros da simulagéo, para que posteriormente 0S mesmos erros nao se repitam
no cenario real. Ressalta-se a aprendizagem vivencial, na qual o participante vive
uma situagao pratica, aplicando a teoria (GIMENES, BERNARDES, 2001, p.9).

Nos jogos de empresa, € possivel exercitar as praticas administrativas,
destacando-se: tomadas de decisdo proximas da real, tanto em cenarios
administrativos quanto produtivos, corriqueiras aos gestores; possibilita trabalhar
com estratégias sem impacto em uma empresa real; desenvolver visdo macro de
processo, visto que podera trabalhar com outros departamentos organizacionais
(PESSOA, FILHO MARQUES, 2001, p.138).

Em cenario simulado, os participantes podem assumir funcées dos niveis
hierarquicos diferentes dos que atuam, ou seja, estratégico (alta direcéo), tatico
(gerentes) e operacional (chdo de fabrica), além de proporcionar a definicdo de
metas, estratégias e posteriormente analisd-las sob a otica do nivel assumido
(SANTOS, 2003, p.83).

Ao se passar por alguém que possui a funcdo de nivel hierarquico inferior ou
superior, 0 participante desenvolve a percepcdo e visao critica, que proporciona
melhoria no processo, uma vez que alguém permanece muito tempo na mesma

funcdo adquire vicios funcionais e ndo consegue esmiucar e corrigir os detalhes.

Os jogos de empresa permitem a reducdo do tempo e espaco, possibilitando
o desenvolvimento das competéncias gerenciais em pouco tempo, visto que
possibilitam a criagdo de cenarios e avaliacbes de decisbes tomadas, que em
situacao real perduraria por anos, em situagcao simulada, dura apenas algumas
horas (GOMES, 2009, p.31). No ambiente corporativo, 0 tempo é associado com

questdes financeiras, pois se utiliza com frequéncia o jargdo “tempo é dinheiro”, e
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como forma de auxiliar essa questao, os jogos de empresa utilizam essa técnica de

simular cenarios que perdurariam por décadas em algumas poucas horas.

A aceleragdo é correlacionada ao cenario simulado dos jogos de empresas, e
faz disso uma vantagem como instrumento didatico e de treinamento, pois €
comprimido em poucos dias, ou até mesmo horas, situacées que em ambiente real,
demorariam anos. Além de procurar eliminar blogueios psicolégicos; desenvolver
habilidades essenciais ao cotidiano empresarial; capacitar para a atividade de
processador de informacdes, que € quesito para obtencdo de cargos mais elevados;

estimular o participante no experimento de novas ideias (MARTINELLI, 1988, p.26).

Ao aderir as préticas de jogos de empresa, o participante usufrui de algumas
vantagens, conseguidas por meio de resultados, destacando-se (GRAMIGNA, 2007,
p.13):

v" Maior compreenséo de conceitos, antes considerados abstratos;
v' Conscientizacdo da necessidade de um realinhamento atitudinal e

comportamental no atual momento da mudanga;

v" Reducédo do tempo dos programas, sem prejuizo a qualidade;

v" Maior possibilidade de comprometimento do grupo com resultados;

v' Reconhecimento do potencial e das dificuldades individuais;

v" Maior aproximacao e integracao entre o facilitador e o grupo-cliente;

v Mudancas atitudinais e comportamentais favoraveis ao desempenho
profissional,

v' Clima grupal favoravel a participacdo ampla nas diversas etapas do processo;

v' Resgate do ludico (a esséncia do ser humano);

v Resgate do potencial criativo e descoberta de possibilidades néao
consideradas anteriormente;

v Possibilidade de mensuracdo de resultados durante os jogos simulados,
favorecendo avaliacbes comparativas com a realidade empresarial;

v" Maiores chances de desenvolvimento de habilidades técnicas, conceituais e
interpessoais.
Ressalta-se que o jogo precisa ser bem escolhido e aplicado, além de ser

avaliado da forma correta, pois somente com esses quesitos se obtém: maiores

chances de autoconhecimento, permitindo identificar pontos fortes e dificuldades



48

pessoais; sinaliza o rumo individual para o aperfeicoamento pessoal e profissional;

favorece a conscientizagdo para a necessidade do autoconhecimento (GRAMIGNA,

2007).

Nos jogos de empresas também ha estimulacdo de praticas administrativas,

até entdo obscuras por falta de estimulo, destacando-se (MOTTA, 2003, p. 28):

v
v

v
v

O desenvolvimento de capacidade gerencial,

O aprendizado através do erro, mostrando aos participantes 0s que suas
decisdes acarretam, sem em custos;

Condensar varios anos de experiéncia empresarial;

Discusséao grupal, promovendo a troca de experiéncia entre os participantes.

Contudo, ha ainda mais beneficios, conforme estudos realizados com

diversos autores (OLIVEIRA, 2009, p.73):

NN N N N RN

AN NN

AR NERNEEN

Facilita o processo de aprendizagem tornando o aluno um agente;

Aumenta a motivagao, o envolvimento e a satisfacdo dos alunos;

Estimula a pratica gerencial, a tomada de decisédo e a gestéo estratégica;
Proporciona uma visao sistémica (integracdo do conhecimento);

Integra a teoria a pratica de gestéao;

Possibilita o0 desenvolvimento de habilidades e comportamentos relacionados
a lideranca e trabalho em equipe;

Simula um ambiente empresarial proximo a realidade;

Possibilita a pesquisa aplicada e testes de modelos teoricos;

Potencializa o ensino de teorias e modelos de Administracdo, Contabilidade e
Economia.;

Proporciona feedback rapido das decisbes dos alunos;

Complementa os métodos tradicionais;

Estimula a pratica reflexiva e a observacao critica;

Promove a construcédo do conhecimento.

Nessas pesquisas alguns itens obtiveram maior mencgéo, tais como: a

facilidade promovida pelos jogos empresa no processo de aprendizagem; o aumento

do envolvimento nas atividades promovendo maior satisfacdo; a possibilidade de

praticar acdes gerenciais como tomada de deciséo e a gestao estratégia (OLIVEIRA,
2009, p.73).
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Desvantagens dos Jogos de Empresas

Mesmo com vdrias vantagens ja citadas, os jogos de empresas ainda
possuem algumas limitacdes e desvantagens.

Durante uma partida, o0s conceitos abordados sdo mais limitados,
comparados aos adquiridos na leitura de um bom texto cientifico, ou seja, nas aulas
com leituras, com o mesmo tempo de dedicacdo, consegue-se uma quantidade
maior de conceitos. Outro entrave € quanto ao demora de uma partida. Se houver
abreviacdo, pode ocorrer a perda de capacidade de o aluno aprender com 0s erros,
visto que isso sO € possivel se houver uma duracao suficientemente grande para
avaliacdo de decisdes erradas (MIYASHITA, 1997, p.7). Nesse contexto, observam-
se 0s jogos de empresas como uma ferramenta que exercita poucos conceitos,
porém, os conceitos exercitados tendem a perdurar mais, pois sédo trabalhados de
forma pratica.

Na execuc¢do dos jogos de empresas um ponto relevante € quanto a clareza
dos obijetivos e finalidade de aplicacéo, visto que ao serem negligenciados, corre-se
0 risco dos participantes encararem esse processo de aprendizagem como uma
grande “brincadeira”, pois o0 termo jogo ja remete a esse pré-conceito. Também,
poderd haver participantes oportunistas que se preocupam somente com o final do
jogo, ou momentos de parada da simulacao para reflexdo (MARTINELLI, 1988, p.
26). Na aplicacao de jogos de empresas em uma sala de aula, o docente precisara
separar atividades relacionadas ao aprendizado do aluno em relacdo a
“brincadeiras” paralelas, pois se isso nao for feito, corre-se o risco de uma atividade
que propiciaria um melhor aprendizado para apenas um momento de
desconcentracdo ou de uma dindmica aleatoria, sem fins educativos.

A competitividade presente nos jogos de empresas € um dos principais
fatores motivacionais dos participantes, mas em contrapartida, ha situacdes que as
decisdes tomadas desencadeiam vitérias mas nao refletem em retornos financeiros
considerados na vida real, ou seja, extingue-se a visdo de administrador ou gestor e
prevalece a disputa propriamente dita. Ressalta-se que as pessoas gque vencem no
jogo, ndo Ssao necessariamente as mesmas que vencem na vida real
(GOLDSCHIMDT, 1977, p.45). O cotidiano das empresas pode-se diferenciar do
cenario criado para 0s jogos de empresas, visto que as empresas estdo em

constante mudanca. Por isso, € relevante atualizar os conceitos a serem praticos. E
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guanto aos vencedores das partidas do jogo, ao enfrentarem a realidade de atuacao
profissional, podem encontrar problemas, uma vez que se 0 jogo nado for o mais
proximo da realidade e o objetivo for apenas verificar a fixacdo de conceitos
aprendidos, pode-se proporcionar a vitoria a quem tem dominio do conhecimento,

mas no meio empresarial apenas isso nédo basta.
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3 METODOLOGIA

3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

A definicdo do processo a ser utilizado para o estudo e pesquisa € essencial
para a investigacdo. Por isso essa definicdo € intrinseca com a caracterizacdo da
pesquisa.

Este trabalho se caracteriza como uma pesquisa aplicada, interpretativa e
com predominancia qualitativa.

A pesquisa é aplicada por necessitar de conhecimentos adquiridos para
aplicacdo em situacdes praticas. Ha envolvimento de interesses e verdades locais e
esta dirigida para a solucdo de problemas especificos (SILVA, MENEZES, 2001).

Também hé caracterizacdo de pesquisa interpretativa, uma vez que trata o
comportamento social no ambito da sala de aula; suas observagdes e interpretacoes
sdo consideradas no cenario das interagdes humanas; e a analise dos dados
envolverem a contextualizacdo, em que os resultados da pesquisa propiciam a
interpretacdo com referéncia no grupo, cenario ou evento em particular que estiver
sendo observado (MOREIRA, CALEFFE, 2008).

Ressalta-se que o0s pesquisadores interpretativos se preocupam em
qualificar por meio dos olhos dos participantes ao invés de quantificar por meio dos
olhos do observador (MOREIRA, CALEFFE, 2008). Em razdo disso, a énfase da
pesquisa é qualitativa. Contudo, ha um aspecto quantitativo, visto que ha dados
oriundos de questionarios.

3.2 O UNIVERSO DA PESQUISA

O Local

A pesquisa foi desenvolvida nas Faculdades Integradas de Itararé, uma

instituicdo particular de ensino, em ltararé-SP.
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O publico alvo

Na referida instituicAo de Ensino o curso de Sistemas de Informacédo é
ofertado na modalidade de graduacéao.

Esta pesquisa teve como universo, duas turmas do oitavo semestre da
graduacéo, sendo que uma turma em 2013 e outra turma em 2014.

A turma do oitavo semestre (2013) foi composta por 22 (vinte e dois) sujeitos
regularmente matriculados na instituicdo. Tal turma foi composta por 19 (dezenove)
alunos e 3 (trés) alunas, e esta turma participou da primeira fase da investigagao (a
pesquisa piloto).

A turma do oitavo semestre (2014), por sua vez foi composta por 26 (vinte e
seis) sujeitos regularmente matriculados na instituigdo. Tal turma foi composta por
24 (vinte e quatro) alunos e 2 (duas) alunas, e esta participou da segunda fase da

investigacao (a pesquisa final).

3.3 INSTRUMENTOS DE COLETA DE DADOS

Apébs a delimitagdo do problema de estudo, bem como os objetivos, métodos
técnicas da pesquisa, esse contexto precisa ser validado. Para tanto, um dos
procedimentos mais utilizados € o pré-teste ou estudo-piloto (LAKATOS, MARCONI,
2009)

Na aplicacdo do pré-teste, ha possibilidades de evidenciar questées mal
formuladas em um questionario, o que possibilita a previsdo de dificuldades na
execucao das atividades ou coleta dos dados (JUSTUS, 2011, p.38).

Embasados nessas premissas, a pesquisa se desenvolveu em oito etapas,
mencionadas posteriormente no subcapitulo Organizacdo da Pesquisa. Para cada
etapa, foram utilizados instrumentos de coleta como: questionarios, observacéo
sistematica e formulario.

Os questionarios objetivam elencar perguntas ordenadas e classificadas em
conformidade com o objetivo pré-estabelecido. Foi aplicado questionario no pré-teste
a fim de saber o grau de conhecimento sobre o assunto objeto da pesquisa, para
tanto o questionario contou com perguntas abertas e perguntas de multipla escolha.

A observacao sistematica é a técnica de coleta de dados que se fundamenta

nos sentidos do pesquisador (visdo e audicdo), para observar determinados
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aspectos do cenario estudado (JUSTUS, 2011, p.38). Tais percepg¢des foram
anotadas ao término de cada aula ou atividade que compunha a pesquisa.

Quanto ao formulario denomina-se como uma coletanea de questfes, na
qual o pesquisador entrega um formulario aos alunos para que 0s mesmos possam

elencar percepcdes, sugestdes e melhorias quanto ao método de ensino aplicado.

3.4 METODOS DE ANALISE DOS DADOS

Houve andlise quantitativa nos questionarios aplicados na pesquisa. E
também houve analise qualitativa, embasada por algumas questdes oriundas do

questionario.
Os dados serao analisados da seguinte forma:
- tabelas: com cenéario comparativo de acertos antes e apos a aplicagéo do jogo.

- arvores de associacdes: que dao visibilidade ao encadeamento de repertérios que
parecerem mais ilustrativos no estudo (SPINK, 2010, p.41). As arvores de
associacOes serdo elaboradas com a coleta de todos os dados, representados pelas
respostas das perguntas abertas do questionario. Logo apds, o pesquisador
elaborara categorias teméticas, que classificardo essas respostas. Dessa forma, as
arvores de associacdes possibilitam evidenciar, por meio da classificacdo das

respostas em categorias, as lacunas e melhorias no processo de aprendizagem.
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A pesquisa sera desenvolvida nas 8 etapas que sdo resumidas na Figura 2.

* Aplicacdo do questionario: analisar os

conhecimentos prévios dos alunos.

~

-

Aplicagéo do projeto piloto: elaborar um jogo
em sintonia com o questionario.

Aplicacdo do questionario apés projeto piloto:
verificar se 0 jogo melhorou as respostas.

Andlise do resultado do projeto piloto:
analisar acertos x erros antes e ap0s 0 jogo.

Mesa redonda com os alunos: analisar de
forma conjunta os acertos e errros do
guestionarios.

Aplicacédo do Formuléario de Feedback:
coletar sugestdes, criticas e melhorias
identificadas pelos alunos.

Elaboracao do projeto final: adaptar o jogo
segundo as respostas dos alunos no
formulario de feedback

-

(

12 Etapa
\
[

23 Etapa
\
(

32 Etapa
\
[

43 Etapa
\
(

52 Etapa
\
[

62 Etapa
\
(

72 Etapa
\
(

82 Etapa
N

* Aplicacdo do projeto final

Figura 2: Organizagéo do trabalho

Fonte: Autoria propria
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4 DESENVOLVIMENTO

4.1 CONCEPCAO DO JOGO

O jogo é fundamentado em um plano de negdcio, no qual os alunos atuam
como consultores de negdcios.

Para o desenvolvimento do jogo, utilizaram-se elementos de jogos (GARRIS,
AHLERS, DRISKELL, 2002, p.447-451), tais como: a fantasia (relato de uma histéria
empreendedora ficticia, em que os alunos assumem o papel de consultores); as
regras (regra especifica para verificar a aplicacdo de conhecimento); os estimulos
sensoriais (tabuleiro e gréficos); o desafio (responder as perguntas e planejar
corretamente para conseguirem ganhar) e o controle (tomada de decisdo autbnoma
pela consultoria). E na aprendizagem cognitiva dos jogos (GARRIS, AHLERS,
DRISKELL, 2002, p.456), utilizou-se o conhecimento declarativo (com o
fornecimento de graficos a serem analisados para tomada de decisdo); o
conhecimento processual e conhecimento estratégico (com a capacidade de aplicar
conhecimentos aprendidos em diferentes situagdes de abertura de uma empresa).

A estrutura do jogo foi concebida da andlise de trés planos de negdcios
DORNELAS (2011), SEBRAE (2009) e SHNEIDER (2002), que compiladas, chegou-
se as etapas do jogo: Foco da Empresa; Analise do Mercado Alvo; Analise dos

Concorrentes; e Gerenciamento dos Envolvidos.
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A primeira fase do jogo:

Foco da Empresa, que analisa qual servico a empresa ira vender. Parte-se de

uma ideia jA concebida (empresa de informética), mas a oportunidade de negocio
ainda néo foi definida. A relacdo entre ideia (sem comprometimento) e oportunidade
(ideia em potencial com retorno econémico) € crucial para que o plano de negécio se
torne algo atil ao empreendedor (DORNELAS, 2011, p.18).

Por isso, como forma de auxiliar na identificagcdo da oportunidade negécio, é
fornecido no jogo um grafico de Historico de Vendas por Servigo, com trés tipos de
servicos diferentes, embasados por um histérico de vendas dos ultimos 4 anos.
Seguido da pergunta: “De acordo com o grafico histérico de vendas por servi¢o, qual
sera o foco de servico da empresa de informatica?”.

Nesse momento, as consultorias decidem qual serd o tipo de servigo.
Ressalta-se aqui que essa analise do grafico € uma parte trabalhosa ao
empreendedor, pois é preciso levantar muita informacdo, analisar os dados e
sintetizar o que é mais critico para o seu negocio (DORNELAS, 2011, p.31) e
também as informacdes sdo as matérias primas de qualquer plano de negdcio,
enfatizando a relevancia de pesquisa e andlise do servi¢co a ser ofertado (SEBRAE,
2009, p.9).

E quanto a habilidade empreendedora (DORNELAS, 2008, p.24), destaca-se
a técnica (trabalho em equipe nas decisfes, organizacdo das informacdes, lideranca

e conhecimento sobre analise de gréfico).

A segunda fase do jogo:

Mercado Alvo, que analisa para quem a empresa ira vender o servico de

informatica. E relevante analisar o mercado, uma vez que as perspectivas de um
risco séo influenciadas por demanda de mercado (SCHNEIDER, 2002, p.343), pois a
demanda influencia diretamente nas vendas, e por isso é valido escolher apenas
uma parte do mercado para atender (SEBRAE, 2009, p.23).

Dessa forma, para desenvolver essa percepgao, no jogo € disponibilizado um
grafico de Histérico de Vendas por Pais, com trés paises diferentes, embasados por
um histérico de vendas dos ultimos 4 anos. Seguido da pergunta: “De acordo com o
gréafico historico de vendas por pais, qual serda o mercado alvo?”. Nesse momento,

as consultorias decidem qual sera o mercado alvo.
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E quanto a habilidade empreendedora (DORNELAS, 2008, p.24), destaca-se
a técnica (trabalho em equipe nas decisbes, organizacdo das informacbes e

conhecimento de mercado).

A terceira fase do jogo:

Andlise dos Concorrentes, que sdo as empresas gue atuam no mesmo ramo

de atividade e que buscam satisfazer as necessidades dos seus clientes (SEBRAE,
2009, p.25).

E mesmo em um mercado com tendéncias de crescimento, € fundamental
estar consciente que o aproveitamento disso depende de fatores competitivos, que
muitos empreendedores acabam se concentrando demais em seu empreendimento,
desconsiderando os pontos fortes e fracos dos concorrentes (SCHNEIDER, 2002,
p.343). Além de que o conhecimento dos concorrentes podera fundamentar o
posicionamento da empresa, bem como trazer vantagens competitivas e conquistar
clientes (DORNELAS, 2011, p. 46).

Assim, como forma de desenvolver a percepcao de andlise dos concorrentes,
identificando pontos fortes e fracos, no jogo é disponibilizado um gréafico de Analise
dos Concorrentes, com 8 itens essenciais para serem analisados (DORNELAS,
2011, p.33). Seguidos da pergunta: “De acordo com o Gréfico Analise dos
Concorrentes, qual seria a estratégia de posicionamento do negocio perante o0s
concorrentes?”. Nesse momento, as consultorias decidem qual sera o a estratégia
de posicionamento no mercado perante 0s concorrentes.

E quanto a habilidade empreendedora (DORNELAS, 2008, p.24), destaca-se
a técnica (trabalho em equipe nas decisbes, organizacdo das informacbes e
conhecimento de planejamento estratégico) e a gerencial (visdo externa, que vai

além do empreendimento).
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A quarta fase do jogo:

Gerenciamento dos Envolvidos, que analisa todas as pessoas envolvidas no

empreendimento, pois é imprescindivel estabelecer entre os socios, 0 grau de
autonomia nas decisfes; definir o que acontecer4d com a sociedade se um dos
sécios falecer ou se ausentar do empreendimento (SEBRAE, 2009, p.13). As
pessoas sdo o ativo mais importante de qualquer empresa, e podem ser um fator
critico para o sucesso (DORNELAS, 2011, p.48).

No jogo, o desenvolvimento dessa percepcdo, em especifico a formalidade
entre 0s socios, € enfatizado com o relato que um dos sOcios precisou se ausentar
do empreendimento e retirou o capital investido, ocasionando em perda do valor
apostado pelas consultorias. Diante disso, proporciona as consultorias a capacidade
de pensar como um especialista, refletindo com precisdo sobre o desempenho e
modificar o comportamento para melhorar os resultados (HENDRICSON et al. 2006,
p.927). E também, demonstrar que em um processo empreendedor se pode haver
perdas de capital a ser investido.

Quanto a habilidade empreendedora (DORNELAS, 2008, p.24), destaca-se a
técnica (trabalho em equipe nas decisdes, organizacdo das informacbes e
planejamento) e caracteristicas pessoais (orientacdo a mudanca e persisténcia).

Com relacdo ao desenvolvimento da capacidade especialista (HENDRICSON
et al., 2006, p.927 e 932), destacam-se: identificar os problemas e seus fatos; e
posteriormente “ligar os pontos” de forma rapida, no qual ha recuperacdo e
avaliacdo das opc¢des de respostas adequadas as situacées. Nas fases do jogo sera
necessario compreender o problema e posteriormente aplicar conhecimento
especifico para resolucdo, no qual os participantes relacionam conhecimentos de
outras disciplinas, pois serdo necessarios na simulacdo do lancamento de uma
empresa real. Alguns conhecimentos estdo presentes em todas as fases do jogo,
tais como: planejamento, tomada de deciséo, trabalho em equipe e lideranca. Outros
conhecimentos sao demonstrados de forma distinta, e necessarios a cada fase do

jogo, conforme Quadro 7.



A primeira fase do jogo: Analisa o Foco da
Empresa
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Analise do gréfico;

Transformacéo de ideias em
oportunidades;

Tendéncias de crescimento do servico;
Estrutura ou segmentacdo do servico;

Andlise da aplicacdo do investimento
inicial.

A segunda fase do jogo: Analisa o
Mercado Alvo

A terceira fase do jogo: Analisa o0s
Concorrentes

Analise do grafico;

Pesquisa de mercado;
Demanda de mercado;

Foco especifico de mercado;
Posicionamento de mercado.

Analise do gréfico;

Benchmarking: comparacdo do servico
prestado;

Comparacdo das tomadas de deciséo,
agilidade nas mudancas, equipe gerencial,

Organizagéo do concorrente;
Andlise dos stakeholders;
Analise SWOT.

A quarta fase do jogo: Analisa o
Gerenciamento dos Envolvidos

Estrutura organizacional,

Modificacdo estratégica, devido a perda de
capital,

Orientacdo as mudancas;

A quinta fase do jogo: Financeira (inclusa
como alteracdo para o projeto final,
contemplada na p.80)

Projecdo de Vendas vs Custos dos
Servigos Vendidos;

Custos Fixos vs Custos Variaveis;

Custos de Comercializacao;

Gastos;

Demonstracédo do Resultado em Exercicio;
Lucratividade.

Quadro 7: Quadro de Fases do Jogo vs Conhecimentos Prévios Necessarios
Fonte: Autoria propria
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4.2 O PROJETO PILOTO

O embasamento dessa investigacao originou-se da aplicacdo de conteudo
tedrico de empreendedorismo em situacdes que exigiram a aplicacdo de
conhecimento, como no langamento de uma empresa.

Por isso, o primeiro passo do projeto piloto foi analisar o que os alunos
conheciam sobre Empreendedorismo, e suas percepcfes de aplicacdo em um
contexto que exigia pratica, como foi 0 caso do questionario, presente no Apéndice
B desta dissertacéo.

Para tanto, foi agendada uma hora-aula para aplicacdo do questionario.
Posterior a aplicacdo do questionario, o pesquisador analisou os dados, mas néo
divulgou aos alunos, pois o objetivo era identificar lacunas de erros. Esse
levantamento foi levado em consideracdo para elaboragdo das perguntas e
situacdes presentes no jogo.

Na aula posterior a aplicacdo do questionario, foi aplicado o jogo, que teve
duracdo de quatro horas-aula e sua dinamica fundamentou-se na distribuicdo e
andlise de graficos de tipos de servigos; mercado alvo e concorrentes; além de
trabalhar com a questdo de gerenciamento dos envolvidos. O objetivo do jogo foi
conseguir maior capital que as outras consultorias.

Na sequéncia, em uma hora-aula posterior a aplicacdo do jogo, o
guestionario foi novamente aplicado, porém, sem aviso prévio aos alunos.

Em uma hora-aula subsequente, posterior a nova aplicagdo do questionario,
o mesmo foi analisado em uma mesa redonda, na qual o professor em conjunto com
os alunos compararam 0s acertos e erros posterior a aplicacao do jogo.

E finalmente, em uma hora-aula foi aplicado pelo pesquisador o Formulario
de Feedback, presente no Apéndice C dessa dissertacédo, que objetivou a coleta de
sugestdes e melhorias para a versao final do jogo.

Os dados, bem como os resultados serdo mais enfatizados na Secéo de

Coleta de Dados no Estudo-Piloto.
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4.2.1 A Dinamica do Jogo no Projeto Piloto

Durante as aulas previstas para a aplicacdo do jogo, o pesquisador
administrou o jogo, inicialmente com a leitura do enredo e demonstracao do tabuleiro

do jogo com as fases que deveriam ser percorridas.

O jogo comeca com a sequinte historia:

Jodo trabalha h& varios anos como técnico em uma empresa prestadora de
servicos em informatica. Certo dia, Jodo leu sobre empreendedores de sucesso, que
do “zero” abriram suas empresas e ficaram com boa estabilidade financeira. Muito
animado, Jodo conta para seus amigos Pedro e José que trabalham na mesma
empresa, e todos ficam animados em abrir 0 negécio de prestacdo de servicos em
informatica. Diante disso, eles tomam uma decisdo importante, em que conversam
com o diretor da empresa e pedem demissdo. Nesse momento, Jodo, Pedro e José
dispdem do dinheiro que receberam do tempo de servico e mais algumas
economias, totalizando cerca de $ 100.000,00 dos quais $ 30.000,00 séo de Pedro,
$ 30.000,00 de José e $ 40.000,00 de Jodo. Entretanto, eles se dédo conta que nédo
tem nenhum conhecimento de empreendedorismo, e nesse momento procuram sua
consultoria para que possam ser auxiliados na abertura da empresa.

Posteriormente, o pesquisador explicitou de forma oral, as seguintes regras,

conforme Quadro 8:
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Regra

Descricao

Os participantes serao divididos em 3 equipes (consultoria), com nomes a
definir. Devera eleger um lider, que entregara as apostas e pegara os

graficos de andlise.

Cada consultoria administrara $ 100.000,00 dos so6cios.

Cada etapa do Jogo, a consultoria devera apostar um valor entre $
1.000,00 e $ 10.000,00.

Em caso de perda da etapa, a consultoria poderd utilizar o Menu de
OpcOes, que contém as seguintes alternativas:

1) emprestar dinheiro do banco a uma taxa de 10% ao més (corresponde
a uma etapa do jogo);

2) responder a pergunta surpresa e ter a possibilidade de recuperar o
valor perdido e ganhar $ 1.000, mas se responder de forma errada perde

+ $ 2.000 além do dinheiro apostado.

Havera apenas 1 menu de opc¢les por etapa, e se todas as consultorias
responderem erroneamente, o menu de opcles sera de direito da
consultoria que apostou o maior valor (se for na 12 etapa), ou que obteve

a maior soma no histérico de apostas.

Em caso de vitéria da etapa, a consultoria recebera o valor apostado a
mais, ou seja, se apostar $ 10.000 e ganhar, recebera +$ 10.000,00,
totalizando $ 20.000,00.

A consultoria que chegar a etapa final com maior capital serd a

vencedora.

Quadro 8: Regras do Jogo
Fonte: Autoria propria

Apos a explicacdo das regras e o contexto que os alunos atuariam como

consultores, o pesquisador organizou a distribuicdo das equipes e escolha do lider,

bem como definicdes dos nomes (regra 1). No entanto, devido a demora na escolha

dos nomes das equipes o0 pesquisador nomeou como Consultoria 1, Consultoria 2 e

Consultoria 3. E assim ficaram organizadas as consultorias, conforme figura 3. E

vélido ressaltar que o pesquisador obteve autorizagdo dos participantes do estudo

piloto para que as imagens fossem divulgadas, conforme autorizagdo que se

encontra no Apéndice A deste trabalho.
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Figura 3: Alunos jogando no projeto piloto
Fonte: Autoria propria

Na sequéncia o pesquisador desenhou uma tabela no quadro negro, com o
nome das consultorias, as fases a serem jogadas, valores apostados e uma coluna
de total por fase do jogo.

Iniciou-se 0 jogo com o0 pesquisador anunciando a primeira etapa do jogo,

mas para isso, as consultorias deveriam apostar um valor (regra 3).
As fases do jogo foram divididas em 4:

1) Foco da Empresa (tipo de servi¢o): os participantes por meio de um gréafico com o

Historico de Vendas por Servi¢co dos ultimos 4 anos, precisaram decidir qual seria o
servico a ser comercializado, que variou de Desenvolvimento de Sistemas;
Servidores Virtualizados e Administracdo de Banco de Dados;

2) Analise do Mercado Alvo: os participantes por meio de um gréafico de Histérico de

Vendas por Pais dos ultimos 4 anos, precisaram decidir qual era o pais que a
empresa venderia seu servico.

3) Andlise dos Concorrentes: os participantes por meio de um grafico de Analise dos

Concorrentes com itens analisados, precisaram decidir qual era a estratégia de
posicionamento do negdcio perante os concorrentes;

4) Gerenciamento dos Envolvidos: foi o fator surpresa, pois o dinheiro apostado foi

perdido, devido o relato que um dos sécios havia desistido do negécio.
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Ressalta-se que para as equipes que decidiram pelos itens corretos, houve
recompensas (regra 6), mas para as equipes que erraram, tiveram o subsidio da

pergunta surpresa (regras 4 e 5).

O placar final do jogo foi:

Grafico Indicativo das Etapas do Jogo

160000
140000
120000
100000
80000
60000

40000 L
20000
o Ml wm I mll -

-20000 -

m Consultoria 1

M Consultoria 2

Consultoria 3

Parcial
Etapas

Gréfico 1: Placar final do jogo
Fonte: Autoria propria

Nota-se, que no grafico ha valores negativos, ocasionados pelas perdas nas
etapas. Todavia, a Consultoria 1 foi a camped, com $ 147.300,00.
Outro ponto relevante é que no jogo, o professor forneceu feedbacks rapidos

das fases do jogo, tanto das respostas corretas, quanto erradas.
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4.2.2 A Coleta de Dados no Projeto Piloto

A coleta de dados foi divida em 5 etapas: aplicacdo do questionario, aplicacao
do jogo, reaplicacdo do questionario, correcdo do questionario e aplicacdo de
formuléario de feedback do jogo.

O inicio da coleta dos dados foi por meio da aplicagdo do questionario que se
encontra no Apéndice B deste trabalho.

Na aplicacdo do jogo, o pesquisador continuou a analisar e coletar dados, no
qgual observava reagdes dos jogadores, o trabalho em equipe, a dinamica do jogo e
os diversos comentarios dos alunos.

Na aula subsequente a aplicagdo do jogo, novamente foi aplicado o
guestionario.

Em outra aula, os alunos acompanharam a corre¢cdo das questbes do
questionario em uma mesa redonda, no qual o professor entregou os dois
guestionarios (antes e ap6s 0 jogo), 0 que propiciou a comparacdo dos acertos de
cada aluno, em um cenario antes e apoés a aplicacao do jogo.

Posteriormente, em outra aula, foi aplicado o Formulario de Feedback aos
participantes do projeto piloto. As perguntas desse formulario encontram-se no
Apéndice C desta dissertacao.

E valido ressaltar que o formulario e observacdes do pesquisador, foram

embasamentos para a versao final do jogo.

4.2.3 Resultados do Estudo Piloto e Modificagbes Sugeridas

De forma sequencial, o primeiro resultado sera da aplicacdo do questionario
antes e apos a dinamica do jogo, e a comparacao dos acertos dos participantes. No
segundo resultado serdo listados os dados provenientes do formulario fornecidos

aos participantes do projeto piloto.
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4.2.3.1 Dados Coletados a partir da Aplicacdo dos Questionarios:
Os resultados da andlise dos questionarios serdo evidenciados na forma de
arvore de associagfes para as perguntas discursivas (perguntas 1 e 2 — Apéndice B)
e na forma de tabela para as perguntas objetivas (perguntas 3 a 5 — Apéndice B).
Com excegcdo das perguntas discursivas, em que todos os alunos
apresentaram conhecimento coerente, as demais perguntas objetivas terdo cenérios

antes e apos a aplicacéo do jogo.
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As arvores de associacdes serdo utilizadas para proporcionar visdo categorizada das respostas dos participantes, com

relacéo as perguntas discursivas, conforme figura 4 e 5.

Topicos lembrados de
Administracéo

Fayol, Taylor e Ford

Qualidade; Recursos Humanos; Recursos, Patrimonio Intelectual; Sistemas; Projetos; Risco; Pessoal;

4 A
Teorias
. 7
, N
Gestao de ...
\ J
{ N\

Financeira; Contabil; Empresas; Produgéo

Tépicos Contabeis

Mercado

Ativo; Balanco; Contabilidade; Investimentos; Lucro; Passivo; Patriménio; Plano de Contas;

Andlise de mercado, produtos e concorrentes; Analise de riscos; Carteira de Clientes; Concorréncia;

\ J

' p

Caracteristicas de um

Dinheiro; Economia; Marketing; Oportunidades; Plano de negécio; Regras de Negdcio; Relacdo com
mercado de trabalho; Reunir informag6es dos clientes;

Autoconfianga; Automotivacao; Iniciativa; Inovacao; Intraempreendedor; Persisténcia; Persuaséo;

administrador

Lideranca;

\.

Andlise de Requisitos; Aprimoramente de Processos; Benchmark; Controle de Qualidade; Diagramas;
Estratégias de Negocio; Fluxo de Caixa; Formalizacao; Grafico; Hierarquia; Legislacéo; Linhas de

. 7
4 A
Controles e
Planejamentos
\ J
{ N\

Producéo; Metas; Niveis Organizacionais; Otimizacdo de Recursos; Piramide Empresarial;
Planejamento; Plano de Contingéncia; Sustentabilidade; Tomadas de Decisdo; Cronograma;

\.

7

Cases de Sucesso; Chéo de Fabrica; Consultoria; Empresa; Estoque; Evolugéo Industrial; Informacéo;

Citacdes Genéricas

\. J

Matéria Prima; Mecanismos Administrativos da Empresa; Organizacao; Prestacédo de Servigos;
Producgéo; Recursos; RH; Torno; Tipos de Producéo;

\.

Figura 4: Topicos lembrados de Administracdo (Pergunta Discursiva 1)

Fonte: Autoria propria
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Pesquisa na regiao para saber se o0 negécio € viavel;, Analise do Setor; Ramo Empresarial; Publico Alvo; Ramo
de Atuacao é Flexivel; Conhece o mercado; Possui clientes fixos ou em potencial, qual o perfil; Mercado pode
sofrer alteragfes legais; Atuard somente nesse mercado; Mercado é aberto para inovag6es; Experiéncia do
empreendedor no mercado; Qual a sazonalidade do mercado; Qual serd a demanda de mercado;

Mercado

) ) Gastos necessarios ao negocio; Investimento Inicial; Sera necessario emprestar dinheiro de bancos; Qual o
Financeiro Retorno Financeiro; Quanto tempo para recuperar o investimento inicial; Quanto tempo o investimento inicial
conseguira manter o negécio; Possui capital reserva para girar o caixa; Despesas no primeiro més;

Perguntas a serem
feitas para um
empreendedor

N\ 4
Localizacéo Local que seréa aberto o negécio € viavel para os clientes;
J |
N 4 3\
Estratégia de diferencial perante os concorrentes; "Questdes burocraticas" ; Plano de Contingéncia; Possui
Planejamento equipamentos para abertura da empresa; Ha rentabilidade a longo prazo; Pretenséo de faturamento inicial e
futuro; Qual serd o lucro e quanto dele serd investido; Qual o custo beneficio do servi¢o prestado;
d | J/
\ { N\
Concorrentes Andlise dos Concorentes (como e quantos eles séo, e quais os valores cobrados); H& concorrentes diretos;
J | J
N\ (
Marketing e Vendas Campanha de Marketing; Flexibilidades na condi¢cao de pagamento;
7 .
\ 4
Recursos Humanos Ha mao de obra qualificada; Quantidade de funcionarios necessarios para abertura do negdcio;
7 .

Figura 5: Perguntas feitas a um empreendedor (Pergunta Discursiva 2)
Fonte: Autoria propria
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A tabela 1 demonstra os dados da seguinte forma: uma andlise das

perguntas objetivas antes e depois do jogo, no qual os participantes da pesquisa

(representados por “Px”),

tiveram pesos varidaveis em suas pontuagoes,

considerados 1 (um) para os acertos e 0 (zero) para 0s erros, ou seja, se todas as

respostas estiverem corretas, a peso maximo alcancado seria 3.

Tabela 1: Resultado do questionario aplicado no projeto piloto, antes e ap4s o

desenvolvimento do jogo

Participantes

Acertos Antes do Jogo

Acertos Apds o Jogo

P1

1

2

P2

P3

P4

P5

P6

P7

P8

P9

P10

P11

P12

P13

P14

P15

P16

P17

P18

W NI WINIFPINIPIWINININIPIWININDNININ

W W WIWINWINIWIWINWINIWINDNW[INI®W

Total Geral de Acertos

36

IN
\‘

Fonte: Autoria propria

Ressalta-se que no dia da aplicacdo do primeiro questionario, compareceram

18 alunos, faltando 4 alunos dos 22 alunos matriculados. Também € possivel

observar que o0 jogo possibilitou aumento de 23,4% dos acertos, inclusive sete

participantes obtiveram um aumento significativo no aproveitamento, a ponto de

acertarem todas as perguntas posteriores a aplicacao do jogo.
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Quanto as perguntas, a de numero 3 (Apéndice B), foi a que mais erraram,
com 22% de erros, tais erros demonstram que os alunos julgaram o investimento
como mais importante, porém, ndo é preciso té-lo inicialmente, pois o mais
importante é analisar a oportunidade do negécio. Ja a pergunta que mais acertaram
foi a de numero 4, com 87,5%, demonstrando que ndo basta apenas analisar
condicbes de pagamento e vendas de forma isolada, mas sim detalhar um setor,

mercado alvo e concorréncia.

4.2.3.2 Dados coletados a partir da aplicacdo do Formuldrio de Feedback e
Modificagbes Implementadas na Pesquisa Definitiva

O Formulario de Feedback aplicado aos participantes do projeto piloto,
forneceu vérias respostas para cada questdo. Por isso, 0s comentarios mais
relevantes dos participantes serdo demonstrados a seguir, bem como a modificacéo

que tal comentario implicou na pesquisa definitiva.

1) Qual a sua opinido quanto a dindmica do jogo.

‘Jogo bastante dinamico, imparcial e com varios aspectos positivos em termos de
aprendizado. Algumas etapas poderiam ser mudadas em termos de informacdes
disponiveis a determinada compra ou decisdo”.

Essa resposta coincide com a expectativa de que o jogo pudesse fazer os
alunos vislumbrarem a dindmica de um ambiente empresarial, em que também ha
regras, critérios de decisdes e operacdes (COSTA, 2008, p.83), em contraste com o
carater estatico de uma aula puramente teérica. Também demonstra a dinamica
presente em um cenario empresarial, que é o lancamento de uma empresa no
mercado, promovendo uma visado de integracdo com outros setores (BERNARDI,
2008, p.38).

Quanto ao comentario de mudanca, foi devido a entrega dos graficos
comparativos, que no projeto piloto foi entregue a um lider de cada consultoria e
posteriormente levado para os demais membros. Todavia, como havia apenas um
grafico para todos os participantes, ocasionou na auséncia de observacdo para
alguns, visto que tinham tempo determinado para analise dos gréaficos. Por isso, na

versao final do jogo sera disponibilizado 2 graficos para cada equipe, porém, para
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nao proporcionar algazarras nessa entrega, sera mantido o personagem “lider” de
cada consultoria, que levard esses graficos. E também, pelo grafico ser em linha,
demonstrar valores semelhantes, com pequena diferenca entre o servico que mais
vendeu, no projeto final sera disponibilizado dicas que auxiliem na interpretacdo do

gréfico.

2) Elenque possiveis motivos para 0 progresso ou retrocesso nos acertos dos
questionérios aplicados?

“Os questionarios aplicados tornam mais eficaz o aprendizado e a assimilacdo de
todo o conteudo e permitem que situaces praticas possam ser reproduzidas e
transformem tal conteddo em uma base para a resolugcdo do questionario de forma

eficiente”,

“Existem diversos pontos positivos, aprendizado ndo somente teorico, pois com as
perguntas € possivel ver como seria na pratica o mercado de trabalho quando
envolvido com essas acdes do jogo. Alguns detalhes na questdo ndo do retrocesso,
mas acredito em termos de conhecimento do ramo, na questdo aplicada para noés
era um ramo de nosso conhecimento acredito que possa ser aplicado para todos,

porém com uma pequena mudanca em termos de explicacdo do negécio”.

Em ambas as respostas, demonstram a que o0s alunos observaram a
necessidade de um conhecimento especifico nas situacées propostas durante o
guestionario, visto que precisava recuperar e aplicar tal conhecimento
(HENDRICSON et al., 2006, p.927 e 932)

Ressaltam-se a percepcao dos alunos quanto a aplicagcdo dos conhecimentos
abstratos, a ponto de sugerir a aplicacdo do jogo em outros cursos, alterando a
explicacdo, que no projeto piloto foi de uma empresa prestadora de servico de
informatica. Outro ponto relevante para a verséao final do jogo sera a inclusao de
uma etapa financeira, que os alunos administraram o “capital” adquirido no jogo, e

ao final vencera quem apresentar maior lucratividade.
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3) O jogo proporcionou melhor entendimento sobre o assunto abordado? Justifique

sua resposta.

“Com certeza melhorou em muitos aspectos, além do conhecimento abordado,
indicaria o principal ponto positivo dentre muitos, a aplicacdo do conhecimento
tedrico em um ambiente de simulagéo da vida real, ou seja, com 0 jogo uma matéria
em tese somente tedrica passaria a agregar conhecimentos préaticos de determinado
assunto. No caso que nos foi aplicado conhecimento de mercado para abrir n0sso
préprio negocio”.

“‘Sim. O jogo proporciona uma visdo pratica do conteudo tedrico abordado no

assunto, facilitando, consequentemente, o entendimento e aprendizado do mesmo”.

Nas duas respostas, novamente aparece a percepgao dos alunos quanto a
aplicacé@o de teoria em situacfes que exigem pratica, a ponto de considerarem como
principal ponto positivo do jogo.

Assim, os alunos notaram que para avangar no jogo, precisava aplicar
conhecimentos tedricos aprendidos nas situacées do jogo. E por se um jogo de
empresa instigou os alunos no desenvolvimento da contextualizacdo de uma
situacdo problema (FREITAS, 2007, p.36), necessitando de aplicacdo pratica da
teoria aprendida.

4) Em um situacdo parecida ao enredo do jogo, mas real, vocé acha que 0 jogo
ajudaria em um contexto de abertura de uma empresa? Em caso positivo, 0 que

exatamente.

“Plenamente que sim, visando que como dito em muitas oportunidades somente
conhecimento técnico do assunto ndo basta, conhecimento de regras de negdcios é
essencial”.
“Sim. O jogo proporcionaria um cenario ficticio sobre a realidade da abertura de uma
empresa, ou seja, abordaria todos os pontos que devem ser estudados e analisados
cuidadosamente na abertura de uma empresa, facilitando a elaboragéo de um plano
de negdécios eficaz’.

Em ambas as respostas, concordou-se que o jogo ajudaria na abertura real
de uma empresa, pois enfatizaram a importancia de se trabalhar com ambiente
simulado, mesmo estando em uma sala de aula. E para corroborar com isso, nos

jogos de empresas os ambientes empresariais sdo representados (COSTA, 2008,
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p.83), por meio da vivéncia simulada nos desafios e situacfes préoximas das reais
(PRETTO, 2006, p.56).

Em uma das respostas foi mencionado que somente conhecimento técnico
nao basta, visto que nos jogos de empresas ha maior compreensao dos conceitos,
antes abstratos (GRAMIGNA, 2007, p.13) e também proporciona a habilidade de
comportamento relacionado com a lideranga e trabalho em equipe (OLIVEIRA, 2009,
p.73).

5) Em sua percepcdo, 0 jogo pode trazer beneficio na aplicacdo da teoria

aprendidas?

“Ndo somente poderia, como trouxe a todos, visando que uma matéria tedrica
passou a gerar discussfes sobre tomar ou nao determinada decisdo seria de
beneficio ou ndo da empresa, ou seja, todos passaram a utilizar a teoria para uma
possivel aplicagéo pratica.”

Novamente, nessa resposta, enfatiza-se a aplicacdo de conhecimento tedérico
em situacdes praticas, visto que na aprendizagem vivencial presente nos jogos de
empresas, 0s participantes vivem situacdo pratica, aplicando a teoria (GIMENES,
BERNARDES, 2001, p.9). E sobre o beneficio ou maleficio de uma deciséo citada
na resposta, ressalta-se que se houve o desenvolvimento da habilidade da tomada
de decisdo, a qual objetiva a preparacdo para atividades profissionais futuras
(MARTINELLI, 1988, p.26).

6) Cite algum comentério adicional sobre o jogo aplicado.

Todas as respostas foram positivas ao projeto piloto, em especial as que
enfatizam a aplicacdo do jogo em outras areas de atuacdo, como por exemplo, a

financeira, que sera uma nova fase do projeto final.
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4.3 O PROJETO FINAL

4.3.1 Alteracdes no Projeto Final

O comeco dessa pesquisa ocorreu semelhante ao projeto piloto, porém, com
algumas modificagcdes no jogo, inclusive citadas pelos alunos do projeto piloto, as
quais seguem abaixo:

v" O pesquisador observou que os graficos de linha do projeto piloto, estavam
dificeis de serem interpretados pelos alunos. Por isso, consultou uma
Professora de Economia, que sugeriu alterar de linhas para colunas e
aumentar a diferenca de um item para o outro, que no projeto piloto estava
com pequena diferenca de valores. E para corroborar ainda mais nha
interpretacdo dos graficos, foi incluido uma nova regra do jogo (regra 5), a
compra de dicas (ver p. 80).;

v' Fornecimento de 2 graficos das fases do jogo as equipes, que foi uma
sugestdo do projeto piloto, justificada por haver apenas um gréfico para toda
consultoria;

v Retirada da tabela desenhada no quadro para acompanhamento de valores
apostados/ganhos/perdidos pelas equipes durante o jogo (ver p.64). Para
agilizar esse acompanhamento foi incluido moedas ficticias (fichas de
plastico) no valor unitario de $ 1.000,00, tais moedas compde o capital inicial
recebido pelas consultorias e valores apostados/ganhos/perdidos durante o
jogo. Em razado disso, precisou limitar (nUmeros redondos) o valor das
apostas, capital inicial fornecido e demais valores mencionados no jogo.
Outra inclusdo para controlar os valores foi o fornecimento do Relatério de
Aposta para os Alunos (Apéndice D) e para o Professor (Apéndice E), em
ambos relatérios ha colunas especificas para controlar o capital inicial
fornecido durante as fases do jogo, além de possibilitar confidencialidade nas
apostas.

v' Alteracdo no Formulario de Feedback (Apéndice F), para que as respostas

dadas pelos alunos sejam ainda mais objetivas e contundentes;

v Alteracdo no momento de divisdo das equipes, que acontecera antes do jogo.

Dessa forma, a dindamica do jogo terd maior agilidade;

v" Inclusdo da alternativa, Dispensar o Menu de Opcdes (ver regra 4, p.80), caso

a consultoria ndo opte por nenhuma das duas alternativas.
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Inclusédo da quinta fase do jogo, a Financeira, que objetivar4 a administracao
do valor ganho/perdido durante o jogo. Dessa forma, o aluno ter4 que gerenciar o
capital para compra de itens essenciais para o funcionamento da empresa, estimar o
faturamento da empresa, mas assimilando com os impostos sobre as vendas,
verificar os custos fixos/variaveis, elaborar uma Demonstracdo do Resultado em
Exercicio para saber se a empresa deu lucro ou apresentou prejuizo, e ao final
saber quem obteve maior lucratividade. A planilha com todos esses itens de
gerenciamento se encontra no Apéndice G, e foi adaptada a partir de um modelo do
(SEBRAE, 2009). Devido a essa nova fase, foi incluso a pergunta nimero 6, no
questionario aplicado aos alunos, tal alteracdo encontra-se no Apéndice H.

Com a fase Financeira, diferente do projeto piloto que a equipe vencedora era
guem conseguisse maior capital, no projeto final vence quem obtiver maior
lucratividade (ver regra 7, p.85), ou seja, uma equipe com pouco capital, pode
ganhar o jogo da equipe que teve bastante capital.

A etapa financeira esta presente em alguns planos de negocios (DORNELAS,
2011; SEBRAE, 2009 e SHNEIDER, 2002). Possibilita a diminuicdo do riscos e
incertezas de um plano de negocio (SEBRAE, 2009, p.9), uma vez que simula um
capital ficticio; ensino de empreendedorismo com o desenvolvimento de gerenciar
recursos limitados, correr risco, a ponto de possuir perseveranca e determinacao
(OLIVEIRA, 2012, p.11). E também o desenvolvimento da habilidade gerencial, pois
precisara ter conhecimento especifico da area financeira e contabil (DORNELAS,
2008, p.24), além de possuir qualidades de um especialista, mesmo a situacéo
sendo ambigua e o resultado incerto, pois a lucratividade das consultorias é
divulgada apenas no final da fase financeira (HENDRICSON et al., 2006, p.928).

*IMPORTANTE: A verséo final do jogo, que contempla todas as alteracdes, esta

como Producao Técnica dessa Dissertagao.
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4.3.2 Procedimentos Metodoldgicos do Projeto Final

O procedimento metodologico foi semelhante ao projeto piloto, com a
ressalva apenas das alteracGes descritas no capitulo anterior.

Inicialmente, em uma hora-aula, foi aplicado um guestionério especifico para
o projeto final (Apéndice H) que ja contempla a nova fase “Financeira” do jogo. Além
de analisar a teoria aprendida, o questionario também possibilita verificar a
percepcdo que os alunos tém de aplicacdo de conhecimento, uma vez que no
questionario sdo demonstradas situacdes de empreendedorismo, e o aluno se torna
um consultor que precisa auxiliar um empreendedor.

Posterior a aplicacdo desse questionario, o pesquisador analisou os dados,
sem divulga-los aos alunos, pois o foco era identificar lacunas de erros. Essa analise
foi considerada na elaborag&o das perguntas e situacdes presentes no jogo.

Nas aulas posteriores a aplicacdo do questionario, foi aplicado o jogo, que
teve duracdo de quatro horas-aula e sua dindmica fundamentou-se na distribuicéo
de relatorios de apostas; graficos de tipos servicos; op¢do de compra de dicas;
andlise do mercado alvo; andlise dos concorrentes; gerenciamento da equipe; além
da etapa de planejamento financeiro. O objetivo do jogo foi conseguir maior
lucratividade entre as consultorias.

Na sequéncia, em uma hora-aula posterior a aplicacdo do jogo, sem que 0s
alunos soubessem, o questionario foi novamente aplicado.

Em seguida, em uma hora-aula sequencial, depois da reaplicacdo do
questionario, o professor organizou uma mesa redonda, que em conjunto com 0s
alunos, comparou o0s acertos e erros depois da aplicacéo do jogo.

E por dltimo, em uma hora-aula foi aplicado pelo pesquisador o Formulario
de Feedback do Projeto Final, presente no Apéndice F dessa dissertacdo, que
buscou coletar sugestdes, criticas e melhorias para o jogo.

Os dados e os resultados serdao mais detalhados na Secdo de Coleta de

Dados no Projeto Final.
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Dinamica do Jogo no Projeto Final

A exposicao verbal foi utilizada pelo pesquisador no projeto final, auxiliado
pelas ilustracdes dos graficos referente as fases do jogo, dicas, perguntas surpresas
e demais componentes do jogo.

Inicialmente, o pesquisador solicitou que os alunos se dividissem em 3
equipes, que devido a sala estar com 26 alunos, 2 equipes ficaram com 9 alunos, e
1 equipe ficou com 8 alunos.

Em seguida, o pesquisador fez a leitura da seguinte historia empreendedora:

Jodo trabalha ha varios anos como técnico em uma empresa prestadora de
servicos em informatica. Certo dia, Jodo leu sobre empreendedores de sucesso, que
do “zero” abriram suas empresas e ficaram com boa estabilidade financeira. Muito
animado, Jodo conta para seus amigos Pedro e José que trabalham na mesma
empresa, e todos ficam animados em abrir 0 neg6cio de prestacdo de servicos em
informatica. Diante disso, eles tomam uma decisdo importante, em que conversam
com o diretor da empresa e pedem demissdo. Nesse momento, Jodo, Pedro e José
dispbem do dinheiro que receberam do tempo de servico e mais algumas
economias, totalizando cerca de $ 10.000,00 dos quais $ 6.000,00 sdo de Pedro, $
2.000,00 de José e $ 2.000,00 de Jodo. Entretanto, eles se ddo conta que ndo tem
nenhum conhecimento de empreendedorismo, e nesse momento procuram sua

consultoria para que possam ser auxiliados na abertura da empresa.

Posteriormente, o professor mencionou para as equipes, que no jogo, elas
seriam consultorias, que auxiliariam o0s soOcios na abertura de uma empresa
prestadora de servigco de informética. Antes disso, era necessario que cada equipe
definisse um nome para consultoria e também elegesse um lider, que seria
responsavel por representar a consultoria durante o jogo.

As consultorias ficaram com os seguintes nomes: Golden Consultoria, Muda
Brasil e SI Consultoria. E assim as consultorias se organizaram, conforme Figura 6.
E vélido ressaltar que o pesquisador obteve autorizagcdo dos participantes do estudo
final para que as imagens fossem divulgadas, conforme autorizagcdo que se encontra

no Apéndice A deste trabalho.
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Figura 6: Alunos Jogando o Projeto Final
Fonte: Autoria propria

Em seguida, o pesquisador mostrou um tabuleiro, com todas as fases que
deveriam ser percorridas durante o jogo.

Logo apds, o professor disponibilizou para cada consultoria uma copia das
regras do jogo, conforme Quadro 9, e também fez a leitura conjunta, para que

duvidas dos alunos quanto as regras fossem sanadas antes do inicio do jogo.
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Regra Descricao

1 Cada consultoria recebera $ 10.000,00 (10 fichas) dos socios.

Em cada fase do jogo, a consultoria devera apostar entre $ 2.000,00 e
$ 5.000,00 (valores redondos). O valor da aposta e a resposta
2 escolhida pela consultoria deverdo ser secretas, anotadas no relatério
de apostas e entregue pelo lider ao professor. O tempo maximo para

definicdo do valor de aposta é de 2 minutos.

Para auxiliar na andalise dos gréaficos, serdo oferecidas 3 dicas, a um
custo de $ 1.000,00 cada. Tal valor ndo seréa ressarcido em caso de
vitoria. A ordem de compra das dicas sera por maior valor apostado.
Cada consultoria tera direito de comprar apenas 1 dica. Havera uma
carta que se a consultoria escolher perdera $ 2.000,00. As

consultorias poderdo negociar livremente as dicas entre si.

A consultoria que perder a fase podera utilizar o Menu de Opcoes:

- emprestar dinheiro do banco a taxa de 10% ao més (fase do jogo).

- responder a pergunta surpresa corretamente e recuperar o valor
perdido, e ganhar + $ 1.000,00; porém, se errar perde + $ 1.000,00,
4 além do dinheiro apostado.

- dispensar o Menu de Opcdes.

Havera apenas 1 menu de opc¢des por fase do jogo, o qual sera da
consultoria que apostou o maior valor (se for na 12 etapa), ou que

obteve a maior soma do historico das apostas.

A consultoria que vencer a fase recebera o valor apostado a mais, ou

seja, se apostou $ 5.000,00 e ganhou, recebera +$ 5.000,00.

O tempo méaximo para lancamento dos valores no Planejamento

Financeiro sera de 20 minutos.

A consultoria vencedora do jogo serd a que obtiver maior

lucratividade.

Quadro 9: Regras do Jogo
Fonte: Autoria propria

Na sequéncia o pesquisador entregou o capital inicial $ 10.000,00 (regra 1)
para cada lider de consultoria, e também o Relatério de Apostas (Apéndice D), no

gual mencionou que deveria ser anotado os valores apostados (regra 2), alternativa
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escolhida em cada fase do jogo e todos os demais valores ganhos/perdidos durante
0 jogo.

Posteriormente, é dado inicio ao jogo, com o pesquisador expondo de forma
oral a primeira fase do jogo, mas para isso, as consultorias deveriam decidir qual
sera o valor das apostas no prazo de dois minutos (regra 2).

Logo apds, as consultorias anotaram esse valor no Relatério de Apostas e
entregaram ao pesquisador, para que apenas anotasse esses valores no seu
Relatorio de Apostas (Apéndice E).

Em seguida, o pesquisador disponibilizou dois gréaficos a cada consultoria,
para que em dois minutos pudessem decidir qual alternativa era correta em relacao
aos itens demonstrados nos graficos de colunas.

Nesse momento o pesquisador ofereceu trés dicas (regra 3) para auxiliar na
interpretacdo dos graficos, as quais foram compradas por todas as consultorias em
determinada fase do jogo. No entanto, na quarta fase do jogo, a Consultoria SlI
Sistemas decidiu comprar uma dica, mas escolheu a carta que perdia $ 2.000,00.

Quanto ao Menu de Opcoes (regra 4), a Consultoria Muda Brasil que perdeu
a primeira fase do jogo e teria direito de uso, decidiu ndo usa-lo, ao contrario da
Consultoria SI Sistemas que utilizou o Menu de Opc¢bes na quarta fase do jogo,
respondeu corretamente a Pergunta Surpresa e recuperou o capital apostado e
ainda ganhou + $ 1.000,00.

Nas trés primeiras fases do jogo (Foco da Empresa, Mercado Alvo e Andlise
dos Concorrentes), a dindmica se manteve, com as entregas dos graficos de
colunas para interpretacado e escolha do item correto; as consultorias apostando e
decidindo qual item era o correto; comprando dicas; escolhendo o Menu de Opcdes
em caso de perda, ou ganhando o valor apostado se acertassem a pergunta. Todos
esses dados do jogo foram anotados no Relatério de Apostas, tanto dos alunos,
quanto do pesquisador.

A quarta fase do jogo, era especifico de Gerenciamento dos Envolvidos, com
o relato que um dos socios havia desistido do negécio e retirado o capital investido.
Nesse momento, todas as consultorias perderam o valor apostado, com excecéo da
Consultoria Muda Brasil que obteve maior soma no histérico das apostas (regra 4),
tendo direito ao Menu de OpgOes, o qual escolheram responder a Pergunta

Surpresa, e acertaram a alternativa correta.
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Apés as quatro fases do Jogo, o placar ficou da seguinte forma, conforme

figura 7.
Grafico Indicativo das Fases do Jogo

5000 -
4000 -
3000 -
2000 -
1000 - B Golden Consultoria

O T 1 .
-1000 - a Mercado Alvo Andlise dos dodos ® Muda Brasil
-2000 - E sa Concorrentes olvidos Sl Consultoria
-3000 A
-4000 A
-5000 -

Etapas

Figura 7: Resultado Parcial do Jogo
Fonte: Autoria propria

O pesquisador expos de forma oral o placar parcial do jogo: em primeiro lugar
a Golden Consultoria com $ 16.000,00, em segundo lugar a Muda Brasil com $
15.000,00 e em terceiro lugar a Sl Consultoria com $ 10.000,00. Ressalta-se que
tais valores ja estavam contabilizados no Relatério de Apostas das Consultorias.

Apoés a divulgacao dos resultados, o pesquisador informou que tais valores
seriam utilizados na ultima fase do jogo, que € o Planejamento Financeiro.

Em seguida, o pesquisador entregou ao lider de cada consultoria duas folhas
impressas do Planejamento Financeiro (Apéndice G), no qual havia alguns campos
vazios que deveriam ser preenchidos. O pesquisador enfatizou a leitura das regras
impressas no cabecalho do Planejamento, e que essa Ultima fase era decisiva para
a vitéria no jogo, pois a consultoria que obtivesse maior lucratividade seria a
vencedora (regra 7). Todavia, a consultoria precisava planejar os langcamentos,
verificar se o capital ganho era suficiente para as proje¢cdes de vendas, e assim
obter maior lucratividade sobre demais consultorias.

O tempo de elaboracédo do Planejamento Financeiro foi de 20 minutos (regra
6) e ao final chegou-se a consultoria campead que foi a Golden Consultoria, com
lucratividade de 39,98%, seguida pela Muda Brasil com 39,71% e pela Sl

Consultoria com 37,73%.
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4.3.4 A Coleta de Dados no Projeto Final

A coleta de dados do projeto final foi divida em 5 etapas: aplicacdo do
questionario, aplicagdo do jogo, reaplicacdo do questionario, correcdo do
guestionario em conjunto com os alunos e aplicacado de formulario de feedback do
jogo para analisar possiveis melhorias no jogo.

A coleta de dados do projeto final teve inicio na primeira aplicacdo do
guestionario aos alunos (Apéndice H).

Os dados analisados foram embasados para o desenvolvimento e aplicacao
do jogo, no qual o pesquisador observou as relacbes e comportamento entre os
participantes de cada consultoria, a dinamica proporcionada pelo jogo, bem como as
reacoes distintas dos participantes.

Em uma aula posterior ao jogo, o questionario foi novamente aplicado,
embasando uma nova etapa de coleta de dados.

Na aula seguinte, houve a correcdo dos questionarios, em que o professor
formou uma mesa redonda com os alunos, Ihes entregou os dois questionarios
(respondidos antes e depois do jogo) e posteriormente corrigiu em conjunto.
Também foram demonstradas as relacfes das fases e dicas do jogo com as

perguntas do questionario.

Posteriormente, aplicou-se de forma individual o Formulario de Feedback
(Apéndice F).

4.3.5 Resultados do Projeto Final

Nesta sessdo serdo apresentadas as informacfes extraidas a partir dos
instrumentos de coleta de dados. Sao registros preenchidos, obtidos pela anélise
dos questionarios aplicados, e registros articulados pelos alunos, obtidos na
aplicagcéo do formulério de Feedback. Também se complementa com a observacéo
e percepcao in loco do pesquisador durante a aplicagédo do jogo neste estudo.

Os dados serédo organizados da seguinte forma: o primeiro resultado sera da
comparacao entre os acertos/erros dos questionarios antes e apés a aplicacdo do

jogo; no segundo resultado seréo listados os dados do Formulario de Feedback
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fornecidos aos participantes do projeto final e no terceiro resultado o pesquisador
relatara suas observacdes e percepc¢des do estudo.

4.3.5.1 Dados Coletados a partir da Aplicacdo dos Questionarios:

No questionario havia perguntas discursivas e perguntas objetivas, por isso,
a andlise dos dados sera distinta. Para as perguntas discursivas 1 e 2 (Apéndice H)
a analise sera na forma de arvore de associa¢cdes. E para as perguntas objetivas 3 a

6 (Apéndice H), a analise sera em forma de tabela.
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As arvores de associacfes serdo utilizadas para proporcionar visdo geral das respostas dos participantes, com relacdo as

perguntas discursivas sobre Empreendedorismo, conforme figura 8 e 9.

Andlise

,

Concorréncia; Oportunidades de Negdcio; Capital Inicial; Nicho de Mercado; Concorréncia; Relacdo com o

Cliente; Sazonalidade; Publico Alvo; Franquia

\.

,

Atitude; Autoconfianca; Autodidata; Confianca; Criatividade; Coragem; Disposicao; Iniciativa; Proatividade;

Caracteristicas

Interpessoal; Lideranga; Motivagéo; Ousadia; Persisténcia; Persuasao; Sinergia; Prontidao; Planejamento

Financeiro

Topicos lembrados de
Empreendedorismo

Fluxo de Caixa; Lucro Liquido; Lucratividade; Investimento

Marketing; Benchmarks; Diagrama de Causa e Efeito; Gestédo de Pessoas; Organiza¢éo de Empresas;

Administracéo

Estratégias de Negdcio;

Empreededor x Empresario; Vantagens x Desvantagens de ser Empreendedor; Vantagens e

Comparativos

Tipos de

Desvantagens de ser Empregado; Empreededor x Intraempreendedor; Mitos x Verdades sobre
Empreededorismo;

Empreendedores

Nato; Herdeiro; Necessidade; Acaso; Social

Citacdes Genéricas

J

Cases de Sucesso; Startups; Investidor Anjo;

\.

Figura 8: Topicos lembrados de Empreendedorismo (Pergunta Discursiva 1)

Fonte: Autoria propria
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( A (
Mercado Publico Alvo e sua Opinido; Servigos Prestados; Nicho; Perspectiva; Aceitagdo; Foco; Fornecedores; Exploracéo;
Conhecimento; Sazonalidade; Anélise do Perfil dos Clientes; Demanda do Servi¢o; Riscos;
| J |
s N\ (
Competidores Andlise da Concorréncia (ja tem empresas atuando; quem séo; diferencial; ); Vantagens e Desvantagens;

| J \_
' ) (

Financeiro Perspectiva de Investimento; Capital Inicial; Rentabilidade; Reserva de Fluxo de Caixa; Formas de Pagamentos aos

Clientes; Lucro Esperado; Tributos a Pagar; Custo Operacional;
Perguntas a serem feitas \ J \
para um empreendedor p
Gestao dos Envolvidos Experiéncia e Conhecimento na Area; Funcionarios Necessarios; Necessidade de Especializacio;
L J L
( A (
Marketing e Vendas Divulacéo do Servigo; Marketing do Negocio;

| J |
( A (

Perguntas Genéricas Local Fisico para a Empresa; Criar ou Comprar uma Empresa; Equipamento Necessério para o Servico; Dependéncia

9 de Matéria Prima; Visao (aonde quer chegar); Por que escolheu servico;

| J |

Figura 9: Perguntas feitas a um empreendedor (Pergunta Discursiva 2)
Fonte: Autoria propria
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Os dados coletados na pergunta discursiva 1, demonstraram que os alunos
tinham conhecimento sobre empreendedorismo.

Na pergunta discursiva 2, os alunos precisavam aplicar esse conhecimento
de forma contextualizada. No entanto, antes do jogo, isso ndo aconteceu. A melhoria
aconteceu ap0s a aplicacdo do jogo, conforme algumas respostas:

P6: antes do jogo - “conferir a reserva financeira, verificar se a reserva supre as
necessidades para pelo menos iniciar”, ap0s o0 jogo - “Maria ja tem um capital inicial,
vale lembrar que ndo precisa de um capital enorme para comegar um negocio”. O
aluno percebeu que para analisar a oportunidade de negocio, ndo precisa dispor de
um capital elevado, visto que no jogo foi demonstrado que a lucratividade pode ser
maior, mesmo com pouco capital.

P9: antes do jogo - “tem ideia de qual tipo de servigo vai trabalhar?”; apds o jogo -
‘sua empresa tera servicos externos inicialmente?”. O aluno ja elencou uma
pergunta sobre o servico externo, que pode dar uma ilusdo ao empreendedor sobre
aumento das vendas, mas baixa lucratividade, conforme praticado no jogo de
empesa.

P7: antes do jogo — “vocé gosta do que faz?”; apds o jogo — “vocé ja fez uma analise
de mercado e dos concorrentes?”. Diante disso, o aluno elaborou perguntas mais
contundentes, visto que jogo, tais perguntas eram algumas das fases.

P20: antes do jogo — ‘o local que ira atuar, ja tem empresas atuando?, vocé ja
realizou algum tipo de pesquisa para saber qual a aceitagcdo das pessoas no
negocio?”, depois do jogo - “qual serd o foco da empresa, mercado alvo e
concorrentes?, quais serdo 0s custos internos/externos, fixos/variaveis? Analisar a
lucratividade que se tera”. Nessa resposta, o aluno citou detalhadamente todas as
fases do jogo, enfatizando o entendimento das fases do jogo, a ponto de
contextualiza-las na pergunta.

P5: antes do jogo - “quais sdo seus principais concorrentes?”; depois do jogo -
‘quais sdo os pontos fracos e fortes dos seus concorrentes”. Observa-se 0
complemento do questionamento, no qual além de saber quem serdo o0s
concorrentes, também € perguntado pelo aluno, quais os pontos fracos e fortes,

como uma forma comparativa de avaliacdo, semelhante ao analisado no jogo.
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Quanto as perguntas objetivas, a tabela 2 demonstra os dados em cenérios
antes e apos a aplicacdo do jogo. Os participantes da pesquisa serdo representados
pela sigla “Px”. Com relagdo as pontuagdes, as variaveis consideradas serdo 1 (um)
para cada acerto e 0 (zero) para cada erro, lembrando que no questionario haviam 4
perguntas objetivas, assim, se todas as respostas estiverem corretas, 0 peso

méaximo alcancado sera 4.

Tabela 2: Resultado do questionario aplicado no projeto final, antes e apds o desenvolvimento

do jogo
Participantes Acertos Ar]mgs do Jogo Acertos Apds o Jogo
P1 3 4
P2 1 3
P3 2 3
P4 3 4
P5 4 3
P6 3 3
P7 3 3
P8 2 3
P9 1 4
P10 4 4
P11 2 4
P12 3 4
P13 3 4
P14 3 3
P15 4 4
P16 2 3
P17 1 4
P18 1 1
P19 3 4
P20 4 4
P21 4 4
P22 2 4
P23 4 3
P24 2 4
Total Geral de Acertos 64 84

Fonte: Autoria propria
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Inicialmente ressalta-se que no dia da aplicacdo do primeiro questionario,
compareceram todos os 26 alunos, porém, no dia da reaplicacdo do questionario,
compareceram 24 alunos, faltando 2 alunos. Dessa forma, a analise dos dados se

fundamentou no numero de alunos que preencheram os dois questionarios.

Observa-se também que o jogo possibilitou um percentual elevado de
acertos, no qual houve aumento de 23,81% dos acertos. Inclusive o P9 e o P17
obtiveram um aumento significativo no aproveitamento, a ponto de melhorarem 75%,
visto que no questionério antes do jogo tiveram apenas 1 acerto, e no questionario

apos o jogo tiveram 4 acertos.

Em relacdo ao P5 e P23 houve uma diminuicdo nos acertos apos o jogo, no
qual o erro cometido foi o mesmo, a Pergunta 5 do Questionario, que enfatiza a
analise de fluxo de caixa. Ao serem questionados pelo pesquisador e com
embasamento na Pergunta 2 do Formulario de Feedback. Concluiu-se que o P5
errou por ndo estar atento “os jogadores mais atentos respondem melhores as
perguntas”, ao ser questionado, o participante justificou “no jogo a atengéo era
maior”. E o P23 “por uma duvida, acabei errando”, ao ser questionado, o participante

justificou “no jogo a resposta era automatica”.

Quanto as perguntas, a de numero 5 (Apéndice H), foi a que mais erraram,
mesmo com uma melhoria de 23,5% comparado ao questionario antes do jogo, tal
erro demonstra que os alunos julgaram que comecar com uma campanha de
marketing pode aumentar as vendas e recuperar rapidamente o capital inicial,
porém, na pergunta, o Jodo dispde de um imovel para vender e esta na davida no
tipo de negocio que ira abrir, necessitando de andlise do mercado e planejamento
financeiro. Por outro lado, a pergunta que mais acertaram foi a de nUmero 6, com
47,8%, demonstrando que na fase de planejamento financeiro do jogo, nem sempre
guem dispde de maior capital e vendas elevadas pode ter uma alta lucratividade,
visto que no jogo, se uma consultoria vendesse servico externo que possibilitaria
aumento nas vendas, teria lucratividade baixa, pois o0 custo do servigo externo era

alto.
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4.3.5.2 Dados Coletados a partir da Aplicacdo do Formulario de Feedback

O Formulario de Feedback aplicado aos participantes do projeto final,
forneceu diversas respostas para cada questdo. Assim, 0S comentarios mais
relevantes dos participantes serdo demonstrados a seguir, bem como a modificagao

que tal comentario implicou na pesquisa definitiva.

1) O que vocé nao gostou do jogo? Teria alguma sugestao?
“Com relacdo como as regras foram apresentadas, curto espaco de tempo para
absorver tais informacdes” (P19).

Demonstra que o jogo possibilitou trabalhar com um dos componentes de um
especialista, que é capacidade de trabalhar o conhecimento de forma répida e
recuperavel para cada situacao do jogo (HENDRICSON et al. 2006, p.927), visto que
as regras fundamentava estratégia para o jogo. Ressalta-se que as regras foram
disponibilizadas de forma impressa para cada consultoria, e lida pelo pesquisador
antes do inicio do jogo.

“A fase final foi muito longa” (P22).

No jogo, a fase final que era do Planejamento Financeiro, tinha duracéo
maxima de 20 minutos, mas a consultoria que terminasse antes poderia entregar.
Em um Planejamento Financeiro que necessite de todos os dados, o tempo é
superior ao estipulado no jogo, pois 0 jogo de empresa permite a reducédo de tempo
(GOMES, 2009, p.31). E para constar, o0 P22 estava na consultoria que entregou por

ultimo, faltando apenas 2 minutos para ultrapassar o tempo maximo.

2) Vocé respondeu a dois questionarios: um antes e outro depois do jogo. O que

mudou nas suas respostas? O jogo mostrou algo que vocé nao tinha pensado?

‘Apos o jogo, pude responder as questdes com mais certeza, onde antes tinha

respondido com duvidas” (P12).

‘Eu tive mais convicgdo nas respostas, tanto que até terminei o segundo
questionario do jogo mais rapido” (P6).
Percebem-se em ambas as respostas, que 0 jogo corroborou para sanar

davidas e proporcionar certeza nas respostas, visto que possibilita maior
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compreensao de conceitos, antes considerados apenas abstratos (GRAMIGNA,
2007, p.13).
‘Mudou em relacdo analise de contratagdo do servigo externo, ja que no 1°
questionario eu ndo havia pensado na questdo que nem sempre maior venda,
significada maior lucro” (P8).

Essa resposta demonstra que o jogo pode criar um ambiente simulado que

estimula a reflexdo de conceitos aprendidos (OLIVEIRA, 2009, p.73).

3) Vocé descobriu ou aprendeu alguma coisa hova, jogando, que nao tinha

percebido nas disciplinas de administracdo ou empreendedorismo?

“Tudo que foi abordado no jogo, ja havia sido comentado em sala, portanto, o jogo
traz de forma prética e descontraida diversos problemas, e fez com que houvesse
entendimento de qual a visdo do empreendedorismo, como analisar as situacdes e
quais caminhos sequir” (P20).

O jogo proporcionou a recuperacdo dos conhecimentos aprendidos, bem
como a avaliagdo do conhecimento necessario para as situacfes simuladas da
pratica do empreendedorismo (HENDRICSON et al. 2006, p.932).. E também conta
com a diversao para trabalhar a pratica de forma descontraida (RYAN, RIGBY,
PRZYBYLSKI, 2006, p.1).

“O nivel de lucratividade ngo é especificamente relacionado com o capital” (P21)

“O jogo chamou a atengdo que nem sempre maiores ganhos sdo sinénimos de
lucratividade” (P5)

“O numero elevado de vendas nao significa lucratividade alta” (P1).

Em ambas as respostas, o reforco no aprendizado foi na area financeira, pois
no jogo havia uma fase especifica para essa area. Assim, os alunos observaram que
0 jogo representou uma area com suas particularidades, regras e critérios de
decisdo (COSTA, 2008, p.83). E que ndo adiantaria dispor de capital inicial elevado

ou tentar aumentar as vendas, uma vez que a lucratividade poderia ser baixa.
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4) O jogo foi ficticio. Vocé acha que se viver uma situagao real no futuro, o jogo pode
ajudar? Se um colega seu perdesse todas as aulas em que o jogo foi executado, ele

ficaria em desvantagem? Explique

“Acredito que sim, em casos onde deva haver a analise de mercado e investimento,
assuntos enfatizados no jogo. Existiria sim desvantagem, o jogo reforgou conceitos

estudados anteriormente” (P2).

A desvantagem citada € sobre o reforco dos conceitos aprendidos, visto que
no jogo os mesmos deveriam ser aplicados em situacdes simuladas. Dessa forma, o
jogo pode promover a construcédo de conhecimento (OLIVEIRA, 2009, p.73), no qual
conceitos aprendidos s&o revistos e reforgados.

“Sim, com certeza pode ajudar. Com certeza ficaria em desvantagem, por mais que
seja ficticio, € um aprendizado com situa¢des que pode-se levar para a vida real em
alguma situagéo” (P10).

Enfatiza-se que mesmo em ambiente simulado, as situagdes se aproximaram
da realidade empreendedora. E com a certeza dessa resposta, 0 jogo criou um
ambiente que o aluno vivenciou de forma pratica situacbes que 0 preparou
profissionalmente para atividades empreendedoras futuras (MARTINELLI, 1988,
p.26).

5) Se tiver mais criticas, sugestfées ou ideias, por favor, comente.

“Acho de deveria ter sido dividido em grupos menores, para que houvesse melhor

interacdo entre as equipes” (P12).

No jogo as equipes se dividiram em 9 alunos no maximo. No projeto piloto a
divisdo foi similar, e ndo houve sugestdo semelhante. Todavia, é algo para avaliar

como melhoria futura no jogo.

“Sem ideias, apenas um comentario a respeito, que se tudo em toda a matéria fosse

transmitida dessa forma, o nivel de aprendizado seria maior” (P11).

Resposta muito ampla, visto que no jogo havia necessidade de conhecimento
aprendido nas aulas tedricas. O jogo se mostrou uma importante ferramenta, mas
deve-se ressaltar que durante uma partida os conceitos abordados sdo mais
limitados, comparados aos adquiridos em uma leitura de texto cientifico
(MIYASHITA, 1997, p.7).
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“Apenas parabenizo pelo trabalho, que trouxe bom aprendizado” (P20).
Diante dessa resposta, todo esforco e dedicacdo na elaboragdo dessa

pesquisa se justificam, com a concretizacdo do “bom aprendizado”.

4.3.5.3 Dados Coletados a partir das Observacdes e Percepcdes do Estudo

Dentre as percepcoes identificadas pelo pesquisador, destaca-se o trabalho
em equipe, que alunos introvertidos com as aulas tradicionais manifestaram elevada
participacdo no jogo, pois todos queriam contribuir em prol da vitéria da consultoria e
isso tornava visivel o envolvimento com os demais membros da equipe. Ressalta-se
a interacao e o envolvimento dos participantes, promovidos pela competicao durante
0 jogo (FREITAS, 2007, p.36).

A proatividade, no qual os alunos ao saberem do que era solicitado na fase do
jogo, imediatamente se levantavam de seus lugares e se deslocavam para onde 0s
graficos do jogo estavam, alguns retiravam celulares e calculadoras para fazerem
calculos, realizavam anotacfes e tentavam analisar qual item estava correto. Assim,
essa atividade ludica incentivou a proatividade entre os alunos na solucdo de
problemas (JOHNSSON, 2006, p.19).

A atencao dispensada pelos alunos durante o jogo, visto que que quando o
pesquisador mencionava alguma informacgéo sobre o jogo, todos os alunos, ficavam
concentrados em ouvir, e quando algum aluno conversava paralelamente, a propria
equipe o corrigia. Dessa forma, o jogo se mostrou como uma estratégia de
desenvolvimento do processo de comunicacao individual e em equipe (GRAMIGNA,
1993).

A motivacdo promovida pela diversdao no jogo, tanto que os alunos
manifestaram muita empolgagcdo com 0s acertos no jogo, a ponto de baterem palma
e se cumprimentarem, como um gesto de agradecimento pelo trabalho em equipe.
Dessa maneira, a diversdo que € uma parte importante no jogo, estava presente
(RYAN, RIGBY, PRZYBYLSKI, 2006, p.1).

A motivacdo pela pratica, que em todas as fases do jogo, precisa aplicar
conhecimento aprendido. Diante disso, o pesquisador observou nos alunos uma
motivacdo com a aplicacdo de conhecimentos aprendidos, tanto que os comentarios

dos alunos eram: “isso daqui, € aquele conteldo que vimos no semestre passado”,
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‘ndo venda horas externas, pois 0 nosso custo vai aumentar, lembre-se daquele
exercicio de gestao contabil”, “vamos planejar, pois a falta de planejamento pode
comprometer nossa consultoria”, “vamos responder a pergunta surpresa, mas antes
vamos compartilhar conhecimento e chegarmos a resposta”. Assim, 0 jogo

possibilitou aplicar conhecimentos tedricos aprendidos (JOHNSSON, 2006, p.39).

A tomada de decisao rapida, no qual os alunos tinham que tomar decisées no
jogo com tempo determinado, no maximo de 2 minutos, e isso foi visto pelo
pesquisador como uma simulacdo dos cenarios reais empresariais, uma vez que ha
pressdo imposta pelo fator tempo. Assim, 0 jogo criou um ambiente propicio para o
desenvolvimento de um comportamento especialista, em que precisa de rapidez na
tomada de decisdo, e para isso € preciso recuperar rapidamente conhecimento
(HENDRICSON, 2006, p.928).
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5 CONCLUSAO

O projeto de pesquisa objetivou analisar as contribuicbes de um jogo para
aplicacdo de conhecimento de empreendedorismo em situagdes simuladas do
processo de lancamento de uma empresa no mercado.

Tal objetivo se amparou na problematica identificada pelo pesquisador em
sala de aula, no qual havia desinteresse dos alunos com a forma expositiva e tedrica
que era ministrada a disciplina de empreendedorismo, e também com a auséncia de
situacdes que exigissem aplicacdo de conhecimento da teoria aprendida.

Diante disso, foi elaborado um jogo fundamentado em um plano de negdcio,
que possibilitou aos alunos aplicarem conhecimento nas fases dispostas do jogo.
Como analise dos resultados, foi utilizado um questionario que continha situacées
empreendedoras que necessitavam da aplicacdo de conhecimento, e também um
formulario de feedback com perguntas sobre o jogo. O questionario foi preenchido
pelos alunos antes e apos a aplicagdo do jogo, o que tornou evidente a evolugédo nos
acertos dos alunos ap6s o uso do jogo. E o formulario de feedback também
demonstrou as contribuicbes para o ensino/aprendizagem mencionadas pelos
préprios alunos.

No jogo houve desenvolvimento dos elementos especialistas
(HENDRICSON, 2006), no qual os alunos mesmo estando em processo de
formacdo, ja dispuseram de ambiente simulado préximo ao que encontrardo
posterior a formacao.

E na percepcdo do pesquisador, se pode observar que 0 jogo criou um
ambiente em que alunos eram interessados e atenciosos, pois estavam motivados
quanto a aplicacdo de conhecimento. Ao contrario das aulas expositivas, que
mesmo o0s alunos ndo fazerem nenhuma algazarra, se distraiam com algo paralelo,
como o préprio notebook, que durante o jogo foi deixado em segundo plano, pois
todos queriam contribuir para vitéria da consultoria no jogo.

Diante disso, 0 projeto de pesquisa demonstrou que 0 uso de um jogo nas
aulas de Empreendedorismo pode contribuir para aprendizagem desta disciplina, e

torna-la mais interessante para alunos de curso com predominancia técnica.
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Todo o processo de elaboracdo e aplicagdo do jogo estd disponibilizado
como producao técnica desta dissertacdo, e outros professores poderdo utilizar na
disciplina de empreendedorismo ou em contetudos especificos que enfatizem o
lancamento de uma empresa.

Por fim, no feedback dos alunos, o jogo foi considerado uma boa ferramenta
para fixagdo de conteudo e aplicagdo de conhecimento.

5.1 SUGESTOES PARA TRABALHOS FUTUROS

Ao analisar 0 jogo de empresa como uma ferramenta de aplicacdo de
conhecimento de empreendedorismo, abrem-se espacos para novas perguntas, que
nado esgotam este estudo. Por exemplo, testar essa ferramenta em outros cursos de
graduacéo (como Administracdo, Engenharia, Contabilidade) e em outros niveis de
ensino (como Técnico em Administragdo, Técnico Contébil).

Outra possibilidade é estender o jogo de empresa para uma ou mais
instituicdo de ensino, no qual as classes de cursos diferentes ou similares podem se
enfrentar em uma competicdo. Logicamente, devido a quantidade de participantes, o
jogo tera que ser adaptado.

O jogo de empresa partiu de uma probleméatica que os alunos nao gostavam
da disciplina de empreendedorismo por haver predominancia teérica e auséncia da
aplicacao dessa teoria. Diante disso, 0 jogo de empresa poderia ser aplicado junto
com a teoria, e 0s alunos serem ensinados durante o jogo, no qual haveria um
componente especifico para tirar davidas dos alunos, e o professor poderia expor a
teoria durante as fases do jogo. Dessa forma, a medida que o aluno fosse ensinado
pela teoria, ja a aplicava instantaneamente no jogo de empresa.

Cabe a estudos futuros verificar essas propostas.
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APENDICE A - Autorizacéo para uso dos dados/imagens dos participantes
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TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO (TCLE)

Titulo da pesquisa: Jogo de Empresa: Uma Contribuicdo para o Ensino de
Empreendedorismo

Pesquisador: Gesinaldo Santos, prof.gesinaldo@gmail.com

Local de realizacdo da pesquisa: 8° Semestre do Curso de Sistemas de
Informacédo das Faculdades Integradas de Itararé-SP, Rua Jodo Batista Veiga, 1725,
Fone: 15 3531-8484

A) INFORMACOES AO PARTICIPANTE
1. Apresentacao da pesquisa.

A pesquisa pretende integrar a teoria e a pratica de Empreendedorismo, no qual o
aluno aplicara conhecimentos adquiridos em situacdes simuladas do &ambito
empreendedor. Para tanto, sera utilizado um Jogo de Empresa fundamentado em
um Plano de Negécio.

2. Objetivo da pesquisa.

Analisar em que medida um jogo de empresa leva alunos a aplicar o conhecimento
de empreendedorismo em situacdes simuladas do processo de lancamento de uma
empresa no mercado.

3. Participacéo na pesquisa.
Preenchimento de questionarios e participacdo no jogo de empresa.

B) CONSENTIMENTO

Eu declaro ter conhecimento das informacfes contidas neste documento e ter
recebido respostas claras as minhas questées a proposito da minha participacéo
direta (ou indireta) na pesquisa e, adicionalmente, declaro ter compreendido o
objetivo deste estudo.

Apos reflexdo e um tempo razoavel, eu decidi, livre e voluntariamente, participar
deste estudo.

Nome RG Data de Assinatura
Completo Nascimento

Assinatura do Pesquisador: Data: / /
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APENDICE B - Questionario utilizado no projeto piloto
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Modelo das questdes do projeto piloto.

01. Escreva tépicos que se lembra dos conteudos relacionados a “Administracao”.

02. Maria teve uma ideia para abrir um negocio proprio. Ela pensa em criar sua
prépria empresa prestadora de servigcos. Maria trabalhou durante algum tempo e
economizou dinheiro para ter um capital inicial. Ao conversar sobre o assunto, Maria
mostra que ja decidiu qual servico irA prestar e mostra que fez sua reserva
financeira. No papel de consultor de negdcio, elabore algumas questbes que

perguntaria a Maria, para ajuda-la a pensar sobre o que devera fazer a seguir.

03. José saiu do emprego e pretende abrir uma empresa prestadora de servico. Ele
escutou histérias de pessoas que sairam do “zero” e que, com forgca de vontade,

conseguiram muito sucesso. Entretanto, José ndo sabe por onde comecar.
Vocé esta no papel de consultor de negdcios.

Apds ouvir a ideia de negocio de José, o que sugere a ele?

( ) Analisar o investimento necessario.

( ) Elaborar um diagrama de causa e efeito.

( ) Analisar as oportunidades de negocio.

( ) Analisar benchmarks de negécio.
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04. Carlos pretende abrir uma empresa comercial, para vender um produto com o
qual trabalha ha alguns anos. Entretanto, seu maior medo sédo os concorrentes e
falta de clientes. Ele sabe que o produto que deseja ofertar ja é bastante vendido na

regido. Por isso, procura sua consultoria. O que vocé sugere?

( ) Vender o produto com valor abaixo dos concorrentes.

( ) Analisar o setor, o mercado-alvo e a concorréncia.

( ) Oferecer flexibilidade de condicdo de pagamento para os clientes.

( ) Sugeriria pensar em ideias para uma empresa prestadora de servico.

05. Jodo pretende abrir uma empresa, mas esta na dlvida se sera uma empresa
comercial ou de servigos e também ndo sabe qual serd o investimento necessario.
Ele dispbe de um imével que quer vender para levantar capital. Ele procura sua

consultoria. O que vocé lhe diria?

( ) Se a empresa ndo for de prestacdo de servi¢os, indicaria um investimento
principal em compra de matéria prima, para ofertar o produto a um preco baixo e

consequentemente vender mais;

( ) Diria que € necessario um investimento inicial para abrir a empresa e comecar a
funcionar, pois ela deve se tornar autossuficiente em um prazo curto, como meio

ano;

( ) Iria sugerir para comecar com analise de mercado e uma campanha de
marketing, pois isso impacta as vendas e é vital para recuperar o investimento
inicial;

() Diria para usar alguns meses analisando dados de mercado, para projetar um

fluxo de caixa de alguns anos e depois decidir se abriria 0 negdcio.
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APENDICE C - Formuléario de Feedback — Projeto Piloto
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1) Qual a sua opinido quanto a dindmica do jogo?

2) Descreva possiveis motivos para 0 progresso ou retrocesso nos acertos dos
questionérios aplicados?

3) O jogo proporcionou melhor entendimento sobre o assunto abordado? Justifique

sua resposta.

4) Em um situacdo parecida ao enredo do jogo, mas real, vocé acha que 0 jogo
ajudaria em um contexto de abertura de uma empresa? Em caso positivo, 0 que

exatamente.

5) Em sua percepcdo, o jogo pode trazer beneficio na aplicacdo da teoria

aprendidas?

6) Cite algum comentério adicional sobre o jogo aplicado.
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APENDICE D - Relatério de Apostas para 0os Alunos



Relatério de Apostas (Alunos):

Nome da Consultoria:
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Capital Inicial: $ 10.000,00

Fase 1 — Foco da Empresa

+/-)
0 | ® $ $ (+1-)
Apost D i
posta Dica €CiSao | Pergunta | oo | Ganho | Perdido Capital
Surpresa
Fase 2 — Mercado Alvo
+/-)
0 ! ® $ $ (+1)
Aposta Dica | D°¢Sa0 | Pergunta | o 1 | Ganho | Perdido | Capital
Surpresa
Fase 3 — Analise dos Concorrentes
+/-)
0 ! ® $ $ (+1)
A D i
posta Dica €cisa0 | Pergunta | p1co | Ganho | Perdido | Capital
Surpresa
Fase 4 — Gestao dos Envolvidos
+/-)
0 ! ® $ $ (+1)
Aposta Dica | DECIsa0 | Pergunta | oo | Ganho | Perdido Capital

Surpresa

Capital Final:
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APENDICE E - Relatério de Apostas para o Professor



Relatério de Apostas (Professor):

Fase 1 — Foco da Empresa
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+/-)
® ] ® $ s | (+h)
Consult. | Aposta Dica Deciséo gs;gg];: Banco | Ganho | Perdido | Capital
Fase 2 — Mercado Alvo
(+/-)
() - x ) $ $ (+/-)
Consult. | Aposta Dica Deciséo gﬁ;ggz Banco | Ganho | Perdido | Capital
Fase 3 — Analise dos Concorrentes
+/-)
® ] ® $ $ | (+H
Consult. | Aposta Dica Deciséo gﬁ;ggz Banco | Ganho | Perdido | Capital
Fase 4 — Gestao dos Envolvidos
+/-)
® R ® $ s | (P
Consult. | Aposta Dica Decisao gﬁ:glrjgstg Banco | Ganho | Perdido | Capital

Consultoria

Total Geral
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APENDICE F - Formuléario de FeedBack — Projeto Final
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1) O que vocé ndo gostou no jogo? Vocé tem alguma sugestdo?

2) Vocé respondeu a dois questionarios: um antes do jogo e outro depois do jogo. O

gue mudou has respostas? O jogo mostrou algo que vocé nao tinha pensado?

3) Vocé descobriu ou aprendeu alguma coisa nhova, jogando, que nhao tinha

percebido nas disciplinas de administracdo e empreendedorismo?

4) O jogo foi ficticio. Vocé acha que se viver uma situagao real no futuro, o jogo pode
ajudar? Se um colega seu perdesse todas as aulas em que o jogo foi executado, ele

ficaria em desvantagem? Explique

5) Se tiver mais criticas, sugestées ou ideias, por favor, comente.
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APENDICE G - Planejamento Financeiro para Prestadora de Servico
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Planejamento Financeiro para Empresa Prestadora de Servico — Consultoria

Regras:
- TODO Planejamento Financeiro devera ser baseado no Capital Estimado (3.4);

- Considerar que a capacidade maxima de vendas de servigos internos é de 400 horas, acima disso
deve contratar uma empresa externa (5 e 6);

- O célculo de ISS é somente sobre os servicos internos. NOs servigos externos, o ISS ja esta incluso
no preco de custo.

1 - Itens essenciais para funcionamento da empresa

Descricdo Qtde Valor Unitério Total
Mesas 1 100,00 100,00
Cadeiras 1 50,00 50,00
Computadores 1 1.000,00 1.000,00
Impressora 1 600,00 600,00
Total 1.750,00
2 - Itens pré-operacionais
Descricdo Total
Abertura da empresa 300,00
Divulgacéo 200,00
Total 500,00
3 - Deducéo de Capital Necesséario vs Capital Inicial
3.1 - Total de Capital Necessario (1 + 2) 2.250,00
3.2 - Total de Capital Inicial (ganho no jogo)
3.3 - Capital Inicial para Operac6es Iniciais (3.1 - 3.2)
3.4 - Capital Estimado para o Planejamento Financeiro (3.3 -5 -6 -
71-7.2-8-9)
Estimativa do Planejamento - Financeiro
4 - Faturamento da Empresa (preco de venda sempre sera o valor estipulado)
Total de
Produto/Servico Estimativa de Vendas (horas Preco de Venda ($) Faturamento
externas + internas) Estimado
Servigo 60,00

5- CSV (Custo do Servigo Vendido INTERNO - maximo de 400 horas)

Produto/Servico Estimativa de Vendas (horas) Preco de Custo ($) CSV - Total

Servigo 30,00

6 - CSV (Custo do Servigo Vendido EXTERNO - acima de 400 horas)

Produto/Servico Estimativa de Vendas (horas) Preco de Custo ($) CSV - Total

Servico 50,00




7 - Custo de Comercializagdo
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7.1 — Impostos Sobre as Vendas % Faturamento estimado

Total

ISS

5%

7.2 - Gastos com Vendas

Comissdes de Vendedores de Servigo ‘ 2% ‘

Total (7.1 + 7.2)

8 - Custos Fixos Mensais

Aluguel 300,00
Internet 50,00
Total - Custos Fixos Mensais 350,00

9 - Custos Variaveis Mensais
Energia Elétrica 150,00
Telefone 120,00
Agua 70,00
Total - Custos Variaveis Mensais 340,00

Demonstracdo do Resultado em Exercicio (DRE)

Descri¢cao

(=) Receita Total de Vendas

(-) Impostos Sobre as Vendas

(=) Receita Liquida

(-) CSV (CSV Interno + CSV Externo)

(-) Custos Totais (Fixo + Variaveis)

(=) Resultado Bruto

(-) Gastos com Vendas

(=) Lucro/Prejuizo Liquido

Lucratividade (Lucro Liquido / Receita Total * 100)

Receita Total

Lucro Ligquido

Lucratividade
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APENDICE H - Questionario utilizado no projeto final
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Modelo das questdes do projeto final

01. Escreva topicos que se lembra dos conteudos relacionados a

“‘Empreendedorismo”.

02. Maria teve uma ideia para abrir um negocio proprio. Ela pensa em criar sua
prépria empresa prestadora de servigcos. Maria trabalhou durante algum tempo e
economizou dinheiro para ter um capital inicial. Ao conversar sobre o assunto, Maria
mostra que ja decidiu qual servico irA prestar e mostra que fez sua reserva
financeira. No papel de consultor de negdcio, elabore algumas questbes que

perguntaria a Maria, para ajuda-la a pensar sobre o que devera fazer a seguir.

03. José saiu do emprego e pretende abrir uma empresa prestadora de servico. Ele
escutou histérias de pessoas que sairam do “zero” e que, com forca de vontade,

conseguiram muito sucesso. Entretanto, José ndo sabe por onde comecar.
Vocé esta no papel de consultor de negécios.

Apés ouvir a ideia de negdcio de José, o que sugere a ele?

() Analisar o investimento necessario.

( ) Elaborar um diagrama de causa e efeito.

( ) Analisar as oportunidades de negécio.

( ) Analisar benchmarks de negdcio.

04. Carlos pretende abrir uma empresa comercial, para vender um produto com o
qual trabalha ha alguns anos. Entretanto, seu maior medo sédo os concorrentes e
falta de clientes. Ele sabe que o produto que deseja ofertar ja € bastante vendido na

regido. Por isso, procura sua consultoria. O que vocé sugere?

() Vender o produto com valor abaixo dos concorrentes.

( ) Analisar o setor, 0 mercado-alvo e a concorréncia.

() Oferecer flexibilidade de condicéo de pagamento para os clientes.

() Sugeriria pensar em ideias para uma empresa prestadora de servigo.
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05. Jodo pretende abrir uma empresa, mas esta na duvida se sera uma empresa
comercial ou de servigos e também ndo sabe qual serd o investimento necessario.
Ele dispbe de um imével que quer vender para levantar capital. Ele procura sua

consultoria. O que vocé lhe diria?

( ) Se a empresa ndo for de prestacdo de servi¢os, indicaria um investimento
principal em compra de matéria prima, para ofertar o produto a um preco baixo e

consequentemente vender mais;

( ) Diria que € necessario um investimento inicial para abrir a empresa e comecar a
funcionar, pois ela deve se tornar autossuficiente em um prazo curto, como meio

ano,

() Iria sugerir para comecar com analise de mercado e uma campanha de
marketing, pois isso impacta as vendas e € vital para recuperar o investimento
inicial;

() Diria para usar alguns meses analisando dados de mercado, para projetar um

fluxo de caixa de alguns anos e depois decidir se abriria 0 negdcio.

06. Pedro pretende abrir uma empresa de prestacdo de servico de tecnologia
(computadores). Ele mesmo ird prestar os servicos, mas seu tempo € limitado, por
isso, estd na duvida se vende apenas 0 servico interno que a prépria empresa
prestara, ou se maximiza a lucratividade vendendo servicos externos em que outra

empresa prestara servico. No papel de consultor de negécio, o que vocé diria?

() Diria para analisar o lucro liquido em relacdo a receita total, uma vez que néo

adiantara dispor de vendas elevadas se a lucratividade for baixa;

( ) Diria para analisar as vendas de servicos externos, pois quanto mais vendas,

maior sera a lucratividade da empresa;

( ) Diria para aumentar o valor do investimento inicial, pois quanto mais capital,

maior sera a lucratividade da empresa.

() Diria para vender somente servigos externos, visto que assim diminuira 0s

custos do servigo vendido, e consequentemente aumentara a lucratividade.



