MODELAGEM E SIMULAÇÃO DE NEGÓCIOS II

UNIDADE IV – Dinâmica de Sistemas aplicada a Planos de Negócios

Módulo 2 – Construindo o modelo da Sbraga LR – Parte 1
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Gráfico 3 : Segmentação por tipo de cliente.  
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Cultura empreendedora e Dinâmica de Sistemas

Já apresentamos um rápido panorama sobre o contexto brasileiro de oportunidades para se desenvolver o empreendedorismo e abrir um negócio próprio. São muitas as citações que se referem ao empreendedor como uma pessoa criativa, como se esse fosse um de seus maiores dons. Na verdade, para ser empreendedor, tanto como funcionário de uma empresa como para abrir a própria empresa, a criatividade é necessária, mas há limitações tanto de ordem operacional como emocional. Economicamente, o país nunca apoiou o empreendedorismo, preocupando-se muito mais com a vinda de empresas estrangeiras para a geração de empregos do que com a geração de um projeto próprio de desenvolvimento (ressalvadas as devidas exceções). Tal fato forjou uma cultura empregatícia não mais condizente com os dias atuais. Existem muitas outras formas de constituição organizacional, mas a cultura ainda vigente só permite enxergar uma: emprego.

Na área educacional o problema foi agravado e, até o momento, são poucas as instituições que têm parcerias com o setor privado, seja para realizar negócios ou pesquisas. O estudante brasileiro cresce, assim, em um ambiente virtual por essência, no qual os ensinamentos não se casam com suas experiências de vida. Mais do que nunca, uma atitude pró-ativa é necessária para superar tantos obstáculos e desafios. As transformações sociais e econômicas são muitas e acontecem cada vez mais rapidamente. Pode-se concluir, perante tal quadro de incerteza, que o investimento mais valioso é sem dúvida na educação e no conhecimento. Estabelecer diferenciais individuais, de equipe, corporativos e sociais é a base para a transformação. Para isso, é fundamental levar em conta o processo de comunicação e a capacidade de estabelecer objetivos e metas para a consecução de um projeto de vida. Ninguém, no contexto atual, conseguirá se desenvolver sem estabelecer uma rede de relacionamentos e de troca.

Dessa forma, se o objetivo é construir um negócio próprio, é necessário investir profundamente em conhecimento e estar permanentemente em contato com outras pessoas. A Dinâmica de Sistemas – DS, enquanto uma ferramenta para o conhecimento e o empreendedorismo, mostra-se como uma das mais propícias ao desenvolvimento desses componentes. Primeiro porque permite um profundo questionamento de qualquer tipo de conhecimento: construir um modelo dinâmico a partir de conhecimentos estruturados de outros é construir interligações sistêmicas que podem encontrar erros ou lacunas de visão gerencial e organizacional condicionadas pelo pensamento linear, o tipo de pensamento mais comum encontrado nas pessoas. Segundo porque não há onipotência de saber. A DS é uma metodologia muito adequada para a análise e aprendizagem organizacional. Porém, esse processo só ocorrerá se as idéias forem confrontadas com as de outras pessoas. Afirmar que se aprendeu “Dinâmica de Sistemas” e, por isso, se possui um diferencial competitivo é uma ingenuidade. É preciso “vivenciar”, “experimentar” e “compartilhar”. Sem o compartilhamento não se fecha o ciclo e não há retroalimentação. Sem retroalimentação dos erros e dos sucessos não se cria conhecimento, no máximo... ignorância ou arrogância.

Criando um modelo para a Sbraga LR

A tarefa de construir um modelo dinâmico para a Sbraga LR será dividida nas seguintes fases:
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Clientes potenciais Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

% 

Crescimento

Proprietários de carros novos 7.200          7.920          8.712          9.583          10.541        10%

Proprietários de carros de luxo antigos 12.500        14.375        16.531        19.011        21.863        15%

Proprietários de carros esporte 6.500          7.475          8.596          9.885          11.368        15%

Proprietários de carros conservadores 17.000        18.700        20.570        22.627        24.890        10%

Proprietários de carros de agência 9                 10               11               12               13               7%

Tab ela 3 : Segmentação por tipo de cliente.  

.

Essas tarefas poderão, eventualmente, se sobrepor, se antecipar ou se complementar com críticas, análises ou conclusões. Nada mais coerente com o pensamento não-linear.

A princípio, qualquer plano de negócios deve preocupar-se com o mercado que está predisposto a adquirir seus produtos ou serviços. Vimos que Bruno César teve essa preocupação. Contudo, sua análise de mercado está incompleta, ao incluir as agências revendedoras não em termos de quantidades de serviços (carros a serem limpos), mas em termos unitários (números de agências). Trata-se de um erro relativamente grave. Estivesse ele à procura de financiamento para o seu projeto, tal falha teria causado uma péssima impressão. Não é difícil explicar: as agências de revendedores simplesmente não aparecem no “gráfico de torta” do PN, como pode ser observado no Gráfico 3.
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Figura 1. Caixa de diálogo Time Bounds  
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Figura 2. Caixa de diálogo Units Equiv 

Bruno deveria, simplesmente, incluir a previsão do número de carros de agência que utilizariam seu negócio, o que tornaria a estimativa coerente.
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Figura 4. Modelo do mercado
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Uma segunda falha no PN da Sbraga LR é quanto ao marketshare. Segundo citação do empreendedor:

Faltou apresentar qual o tamanho do mercado. Como ele espera conseguir 20% da “fatia” se não demonstra o seu tamanho e em quantos pedaços ela está dividida? As estratégias foram detalhadas, porém, como comprová-las? Pequenos detalhes podem ser cruciais no sucesso de um empreendimento.

Modelagem formal

Essa é uma tarefa difícil, um pouco exaustiva, porém extremamente importante. Durante esse processo, tentar-se-á captar com uma precisão relativa os principais pressupostos do plano de negócios – PN e transformá-los em um modelo dinâmico. Por que relativa? Porque a Dinâmica de Sistemas não se preocupa com números exatos, mas com TENDÊNCIAS e COMPORTAMENTOS. 
Desse modo, se não houver uma precisão matemática absoluta na construção do modelo, mas houver uma precisão aproximada e COMPORTAMENTAL, esse é o quesito mais importante. Não se modela para ter certeza do futuro, justamente porque ele é incerto. Quem desejar precisão matemática absoluta deverá utilizar outro tipo de software e, principalmente, outro tipo de pensamento. Em DS, a preocupação é com os comportamentos e com as variáveis que podem afetar o seu sucesso e não em prever o lucro de uma empresa dentro de um, dois ou mais anos.

A modelagem formal seguirá as orientações do PN. Eventuais considerações serão feitas posteriormente.

Inserindo os parâmetros do modelo – As informações são apresentadas no PN da Sbraga LR, com exceção da parte de segmentação de clientes, em períodos de três anos. O modelo a ser desenvolvido será para um período de cinco anos, com simulação mensal (60 meses). Serão utilizadas algumas técnicas matemáticas e estatísticas para projetar os valores para mais dois anos e, também, transformar as informações para meses. O motivo da simulação mensal é introduzir uma importante variável que é a sazonalidade dos serviços a serem prestados, conforme consta do PN. A extensão do período servirá para ter uma idéia mais aproximada do comportamento do modelo a longo prazo.

· Abra o Vensim e, se necessário, execute o comando File>New Model ou clique no ícone correspondente.

· Preencha a guia Time Bounds da janela Model Settings, conforme a Figura 1 a seguir:
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· Em seguida, clique na guia Units Equiv e preencha as unidades equivalentes, como mostrado na Figura 2.
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· Clique em OK para fechar a janela.

Criando o modelo Mercado

A modelagem do Mercado será baseada na Tabela 3 a seguir:
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Desenhe o modelo do Mercado conforme a Figura 4, a seguir, e insira as fórmulas e unidades que estão logo depois.

Observe que os fluxos receberam em seu nome a abreviatura do estoque. Não se trata de uma regra, apenas de um artifício para o nome não ficar muito extenso. Exemplo:

novos clientes pcn ( proprietários de carros novos 
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Como Bruno já havia pesquisado e estimado as taxas de crescimento anuais, foi necessário apenas descapitalizá-las para uma taxa mensal. Exemplo: a taxa de crescimento de proprietários de carros novos é de 10%. Para descapitalizá-la, aplica-se a seguinte fórmula:

Taxa mensal = ((1+(taxa anual/100))^(1/12)-1)*100

No formato do Vensim, no qual não utilizamos o símbolo de percentual (%), teríamos:

taxa de crescimento pcn = ((1+0.1)^(1/12)-1)

Os valores iniciais dos estoques referem-se ao 1º ano. As fórmulas utilizadas são apresentadas a seguir. A numeração obedece à ordem alfabética estabelecida pelo Vensim.

Fórmulas do modelo Mercado

(070)
novos clientes cnua = Carros novos e usados de agências * taxa de crescimento cnua


Units: clientes/mês

(071)
novos clientes pcc = Proprietários de carros conservadores * taxa de crescimento pcc


Units: clientes/mês

(072)
novos clientes pce = Proprietários de carros esporte * taxa de crescimento pce


Units: clientes/mês

(073)
novos clientes pcla = Proprietários de carros de luxo antigos * taxa de crescimento pcla


Units: clientes/mês

(074)
novos clientes pcn = Propritários de carros novos * taxa de crescimento pcn


Units: clientes/mês

(087)
Proprietários de carros conservadores = INTEG (novos clientes pcc,17000)

Units: clientes

(088)
Proprietários de carros de luxo antigos = INTEG (novos clientes pcla,12500)


Units: clientes

(089)
Proprietários de carros esporte = INTEG (novos clientes pce,6500)


Units: clientes

(090)
Proprietários de carros novos = INTEG (novos clientes pcn,7200)


Units: clientes

(118)
taxa de crescimento cnua = ((1+0.07)^(1/12)-1)


Units: 1/mês

(119)
taxa de crescimento pcc = ((1+0.1)^(1/12)-1)


Units: 1/mês

(120)
taxa de crescimento pce = ((1+0.15)^(1/12)-1)


Units: 1/mês

(121)
taxa de crescimento pcla = ((1+0.15)^(1/12)-1)


Units: 1/mês

(122)
taxa de crescimento pcn = ((1+0.1)^(1/12)-1)


Units: 1/mês

(125)
Total de Clientes = novos clientes cnua + novos clientes pcc + novos clientes pce + novos clientes pcla + novos clientes pcn


Units: clientes/mês

Como trabalhar com views no Vensim
Antes de continuar com a construção do modelo, é importante aprender sobre uma nova função do Vensim que ajudou muito em modelagem: são as chamadas Views (visões, no caso, páginas para desenho de cada parte do modelo).

Observação: verifique se você está utilizando a versão mais recente do Vensim, disponível na página principal da AIEC no link Recursos.

Nas versões anteriores, era disponibilizada apenas uma página, o que dificultava muito quando se desejava trabalhar com modelos maiores, como este que está sendo construído. Uma outra vantagem é que o modelo pode ser setorizado, ou seja, construído em blocos interligados, mas que facilitam o manuseio e o raciocínio. Desse modo, o modelo da Sbraga foi dividido em 14 views, como pode ser observado na Figura 5.

· Mercado

· Investimento

· Evolução dos preços

· Evolução da quantidade de serviços

· Receitas

· Despesas de pessoal e pró-labore

· Custos diretos de vendas

· Custos fixos

· Custos variáveis

· Custos totais

· Fluxo de caixa

· Resultado

· Ponto de equilíbrio dinâmico

· Eliminador de unidades

Todas essas visões parciais estão integradas em um único modelo. O recurso utilizado para integrar as visões chama-se Shadow Variables e será explicado mais à frente.
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Mudando o nome da view para Mercado

Salve o modelo construído com o nome que desejar e execute os seguintes passos:

· Execute o comando View>Rename, como mostra a Figura 6.
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· Na caixa de diálogo que aparece, digite Mercado na caixa de texto, como mostra a Figura 7.
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Clique no botão OK para confirmar. No canto inferior à esquerda aparecerá o novo nome da view, como pode ser visto na Figura 8.

Criando a view Eliminador de Unidades

Neste modelo, utilizaremos a variável de sistema denominada <Time>, que nada mais é que uma variável interna que conta o tempo decorrido durante a simulação. Assim, no modelo da Sbraga, essa variável assumirá valores de 0 a 60, que foi o tempo definido para a simulação. Contudo, essa variável, <Time> tem como unidade “month” (mês), o que poderia causar erros de unidade em várias partes do modelo, pois ela será utilizada como um indexador e referencial.

Para evitar esse problema, será criada uma variável denominada tempo que terá os mesmos valores que <Time>, porém, será uma variável sem unidades – dimensionless = dmnl.

Antes disso, é necessário criar uma nova View. Siga os passos abaixo:

· Dê um clique em cima do nome Mercado, no canto inferior da tela, como mostra a Figura 9. Aparecerá, logo acima, a palavra **New** (nova).

[image: image14.emf]INVESTIMENTO INICIAL

Investimento

Consultores 200,00 R$        

Despesas Legais 500,00 R$        

Equipamentos materiais de lavagem 4.100,00 R$     

Letreiros 700,00 R$        

Mão-de-obra da construção 1.000,00 R$     

Materiais de construção 1.200,00 R$     

Material de escritório 400,00 R$        

Panfletos 450,00 R$        

Pesquisa e Desenvolvimento 300,00 R$        

Total do Investimento 8.850,00 R$     

Ativos necessários para início das operações

Caixa 8.700,00 R$     

Estoques de materiais 250,00 R$        

Outros ativos 1.000,00 R$     

Totais de ativos necessários 9.950,00 R$     

Ativos a longo-prazo 11.200,00 R$   

Total de ativos 18.800,00 R$   

Total necessário 30.000,00 R$   

Financiamento

Investidor 1 30.000,00 R$   

Investidor 2 - R$             

Total do investimento 30.000,00 R$   

Perdas para início das operações (9.950,00) R$    

Total de capital 18.800,00 R$   

Total de capital e obrigações 18.800,00 R$   


· Clique sobre a palavra **New**. Uma nova página em branco será aberta com o nome View 2, como mostrado na Figura 10.
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Mude o nome da View 2 para Eliminador de Unidades, conforme demonstrado anteriormente.

Antes de desenhar o modelo, será necessário inserir a variável <Time>. Toda variável de sistema ou qualquer variável do modelo que se queira copiar para uma outra view deverá utilizar o ícone Shadow Variable, mostrado na Figura 11. 
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Previsão de Vendas

Unidades de venda (Anos) 1 2 3 4 5

Lavagem Completa 1760 2288 2974 3.307                  3.670                 

Lavagem Externa 2050 2665 3465 3.853                  4.276                 

Lavagem Interna 770 1001 1301 1.447                  1.605                 

Acabamento 129 193 290 341                     401                    

Lavagem Rápida 615 923 1384 1.631                  1.916                 

Acabamento Carros de Agência 494 642 983 1.088                  1.244                 

Preços de Venda Unitários (Anos) 1 2 3 4 5

Lavagem Completa 15,00 R$            15,00 R$            15,00 R$            15,00 R$            15,00 R$           

Lavagem Externa 9,00 R$              10,00 R$            12,00 R$            12,50 R$            13,21 R$           

Lavagem Interna 8,00 R$              9,00 R$              9,00 R$              9,47 R$              9,71 R$             

Acabamento 140,00 R$           145,00 R$           150,00 R$           152,15 R$           154,26 R$          

Lavagem Rápida 10,00 R$            10,00 R$            10,00 R$            10,00 R$            10,00 R$           

Acabamento Carros de Agência 70,00 R$            75,00 R$            80,00 R$            82,31 R$            84,53 R$           

Vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Lavagem Completa 26.400,00 R$      34.320,00 R$      44.610,00 R$      49.599,82 R$      55.044,98 R$     

Lavagem Externa 18.450,00 R$      26.650,00 R$      41.580,00 R$      48.150,31 R$      56.505,83 R$     

Lavagem Interna 6.160,00 R$        9.009,00 R$        11.709,00 R$      13.697,43 R$      15.592,81 R$     

Acabamento 18.060,00 R$      27.985,00 R$      43.500,00 R$      51.924,25 R$      61.823,54 R$     

Lavagem Rápida 6.150,00 R$        9.230,00 R$        13.840,00 R$      16.309,95 R$      19.160,72 R$     

Acabamento Carros de Agência 34.580,00 R$      48.150,00 R$      78.640,00 R$      89.578,79 R$      105.163,28 R$   

Total de Vendas 109.800,00 R$    155.344,00 R$    233.879,00 R$    269.260,55 R$    313.291,16 R$   

Custos Unitários Diretos (anos) 1 2 3 4 5

Lavagem Completa 0,70 R$              0,80 R$              0,90 R$              0,95 R$              1,00 R$             

Lavagem Externa 0,40 R$              0,45 R$              0,50 R$              0,52 R$              0,55 R$             

Lavagem Interna 0,30 R$              0,35 R$              0,40 R$              0,43 R$              0,45 R$             

Acabamento 3,00 R$              3,50 R$              4,00 R$              4,26 R$              4,51 R$             

Lavagem Rápida 0,70 R$              0,75 R$              0,80 R$              0,82 R$              0,84 R$             

Acabamento Carros de Agência 3,00 R$              3,50 R$              4,00 R$              4,26 R$              4,51 R$             

Custos Diretos de Vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Lavagem Completa 1.232,00 R$        1.830,40 R$        2.676,60 R$        3.142,51 R$        3.666,99 R$       

Lavagem Externa 820,00 R$           1.199,25 R$        1.732,50 R$        2.021,04 R$        2.345,17 R$       

Lavagem Interna 231,00 R$           350,35 R$           520,40 R$           616,14 R$           724,24 R$          

Acabamento 387,00 R$           675,50 R$           1.160,00 R$        1.453,57 R$        1.808,10 R$       

Lavagem Rápida 430,50 R$           692,25 R$           1.107,20 R$        1.341,84 R$        1.618,87 R$       

Acabamento Carros de Agência 1.482,00 R$        2.247,00 R$        3.932,00 R$        4.635,50 R$        5.612,65 R$       

Total dos Custos Diretos de Vendas 4.582,50 R$        6.994,75 R$        11.128,70 R$      13.210,60 R$      15.776,02 R$     


Siga as instruções abaixo:

· Selecione o ícone Shadow Variable dando um clique sobre ele. Em seguida, clique em qualquer lugar do diagrama. Aparecerá uma caixa de diálogo com todas as variáveis do modelo e de sistema. Role pela barra à direita até encontrar a variável Time e dê um clique sobre ela para selecioná-la. A Figura 12 mostra esse procedimento.
· Clique no botão OK para que a variável seja inserida no diagrama.

· Desenhe o modelo, conforme a Figura 13 a seguir, e insira as fórmulas e unidades listadas abaixo da figura.

Fórmulas do modelo Eliminador de Unidades:
(038)
eliminador de unidade=1


Units: 1/mês

(123)
tempo=Time*eliminador de unidade


Units: Dmnl

Criando a view Investimento

O modelo Investimento será baseado na Tabela 2 do plano de negócios da Sbraga LR, reproduzida a seguir:


Crie uma nova view, altere seu nome para Investimento, desenhe o modelo conforme a Figura 14 e insira as fórmulas. Lembre-se: para incluir a variável tempo deverá ser utilizado o ícone Shadow Variables, conforme explicado anteriormente.


Fórmulas do modelo Investimento

(011)
 "ativos no longo prazo" = 11200


Units: Reais

(012)
caixa inicial = 8700


Units: Reais

(028)
consultores = 200


Units: Reais

(034)
despesas legais = 500


Units: Reais

(039)
equipamentos e materiais de lavagem = 4100


Units: Reais

(040)
estoques de materiais inicial = 250


Units: Reais

(057)
Investimento inicial = IF THEN ELSE (tempo = 0, despesas legais + equipamentos e materiais de lavagem + letreiros + "mão-de-obra da construção" + materiais de construção + panfletos + material de escritório + consultores + "P&D" + caixa inicial + outros ativos + estoques de materiais inicial + "ativos a longo-prazo", 0)


Units: Reais

(061)
letreiros = 700


Units: Reais

(064)
 "mão-de-obra da construção" = 1000


Units: Reais

(067)
materiais de construção = 1200


Units: Reais

(069)
material de escritório = 400


Units: Reais

(075)
outros ativos = 1000


Units: Reais

(076) "P&D" = 300


Units: Reais

(077)
panfletos = 450


Units: Reais

A função IF THEN ELSE foi utilizada para que o valor do investimento inicial fosse considerado apenas no momento 0 para simulação do modelo.

Criando a view Evolução dos Preços

A view desse modelo, bem como de outros, será baseada na Tabela 4, Previsão de Vendas e Custos, do plano de negócios da Sbraga, reproduzida a seguir, com algumas modificações. Conforme mencionado, o modelo será projetado para um prazo de cinco anos (60 meses) e simulado em base mensal. Desse modo, foi necessário fazer a projeção de alguns preços utilizando métodos estatísticos que serão descritos a seguir. Qualquer dúvida relevante à parte estatística deverá, preferencialmente, ser enviada ao professor responsável pela disciplina Estatística Aplicada à Administração, na AIEC. Trata-se de começar, assim, um processo multidisciplinar tão necessário ao ensino atual. Na impossibilidade, esclareça suas dúvidas diretamente com o professor de MSN II.

Pode-se observar, pelas linhas destacadas em amarelo, que não será necessário projetar os preços da Lavagem completa e da Lavagem rápida, uma vez que, de acordo com o proprietário, os mesmos manter-se-ão constantes. Contudo, foi utilizada a técnica de “Linha de tendência” para determinar os quatro demais preços.

Resumo

São muitas as citações referentes ao empreendedor como uma pessoa criativa, como se esse fosse um de seus maiores dons. Na verdade, para ser empreendedor, como funcionário de uma empresa ou mesmo para gerir a própria empresa, a criatividade é necessária, mas há limitações tanto de ordem operacional como de ordem emocional. 

Mais do que nunca, uma atitude pró-ativa é necessária, para superar tantos obstáculos e desafios. As transformações sociais e econômicas são muitas e acontecem cada vez mais rapidamente. Pode-se concluir, perante tal quadro de incerteza, ser o investimento mais valioso, sem dúvida, na educação e no conhecimento. Dessa forma, se o objetivo é construir um negócio próprio, é necessário investir profundamente em conhecimento e estar permanentemente em contato com outras pessoas. A Dinâmica de Sistemas – DS, enquanto uma ferramenta para o conhecimento e o empreendedorismo, mostra-se como uma das mais propícias ao desenvolvimento desses componentes. Primeiro porque permite um profundo questionamento de qualquer tipo de conhecimento: construir um modelo dinâmico a partir de conhecimentos estruturados de outros é construir interligações sistêmicas que podem encontrar erros ou lacunas de visão gerencial e organizacional condicionadas pelo pensamento linear, o tipo de pensamento mais comum encontrado nas pessoas. Segundo, porque não há onipotência de saber.

 A DS é uma metodologia muito adequada à análise e aprendizagem organizacional. Porém, esse processo apenas ocorrerá se as idéias forem confrontadas com as de outras pessoas. A tarefa de construir um modelo dinâmico para a Sbraga LR será dividida nas seguintes fases: modelagem formal; teste do modelo; análise do modelo; análise do negócio; análise crítica do plano de negócios.

Essas tarefas poderão, eventualmente, sobrepor-se, antecipar-se ou complementar-se com críticas, análises ou conclusões. Nada mais coerente com o pensamento não-linear. No presente módulo foram tecidas algumas considerações críticas sobre o plano de negócios da Sbraga LR, mas que não comprometem seriamente a construção de um modelo dinâmico da empresa.

Foram abordados os seguintes tópicos: definição dos parâmetros do modelo; criação do modelo de mercado; gerenciamento de um modelo dinâmico segmentado por visões (views); criação do modelo de Eliminador de unidades; conceito e prática de Shadow Variables; criação do modelo de Investimentos; criação do modelo de Evolução dos preços.

Onde está a “fatia” dos proprietários de carros de agência?





Figura 5. Diferentes visões de um modelo integrado.





Figura 6. Mudando o nome da view para Mercado.








Figura 7. Digite Mercado





Fig. 8. View renomeada como Mercado





Fig. 9. Criando uma nova view.





Figura 10. View 2 criada.





Figura 11. Ícone Shadow Variable








Figura 13. View do modelo do Eliminador de Unidades.





Tabela 2: Investimento inicial.





Figura 14. View do modelo Investimento





Tabela 4. Previsão de Vendas e Custos projetados.





"A ciência poderá ter achado a cura para a maioria dos males, mas não achou ainda remédio para o pior de todos: a apatia dos seres humanos". 


Helen Keller








Análise crítica do plano de negócios;


Modelagem formal;


Teste do modelo;


Análise dos resultados





“Bruno estima conseguir logo de início, 20% de marketshare, gerando uma margem de lucro líquida de 11% após o primeiro ano e de 21% após o terceiro ano”.








