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éPOLI UMA BREVE APRESENTACAO AO CASEBOOK

Este casebook foi pensado e estruturado para ajudar aqueles que desejam aprimorar ou
treinar suas habilidades de resolucdo de cases. Nesse sentido, sera apresentado um conteudo
introdutorio. Para aqueles que desejam ir além, existe o curso de Problem Solving, realizado uma
vez por semestre, que traz conhecimentos do basico ao avancado e desenvolve as habilidades

essenciais para a resolucao de cases com exceléncia.

Caso venha a ter duavidas, n&o hesite em nos envia-las por meio das redes sociais indicadas

abaixo para facilitar o contato. Bons estudos!

@ @poli_consultingclub o /policonsultingclub w|w) policonsultingclub.com.br



INTRODUCAO



éPOU INTRODUCAQO: COMO RESOLVER UM CASE

Analise

detalhada Sintese

Hipotese “Issue Tree”

Resolver um case é equivalente a solucionar um problema. Para tanto, & preciso que pense
de maneira estruturada e coesa. Uma boa solucéo é sempre testada e comprovada. Tendo isso em
mente, para resolver os mais diversos cases € necessario que sua estrutura logica seja coerente.

Recomendamos que os iniciantes sigam a estrutura dada acima, muito parecida com o

metodo cientifico — que j& possui sua validade comprovada e reconhecida pelos maiores 6rgaos
educacionais do planeta.



éPOU INTRODUCAQO: COMO RESOLVER UM CASE

Hipotese

Antes de qualquer outra coisa, & necessario formular uma HIPOTESE que sera testada
futuramente. Essa sera uma possivel causa para o problema apresentado pelo case.

Ao longo do case, uma alteracao na hipotese talvez seja necesséaria. Ademais, € muito
importante que vocé consiga informacdes que verifiguem a veracidade da sua hipotese.



éPOU INTRODUCAQO: COMO RESOLVER UM CASE

“Issue Tree”

A ISSUE TREE ou estrutura l6gica € uma seérie de afirmativas que, se confirmadas, provam a
sua hipotese.

Exemplo:

Driver 1

Hipotese é

: . Driver 2
verdadeira se:




éPOU INTRODUCAQO: COMO RESOLVER UM CASE

Analise
Detalhada

Apos estruturar sua “arvore logica”, vocé terd que testa-la. Para isso, vocé deve fazer a seguinte
analise: se todos o0s "ramos” dessa estrutura forem confirmados entdo a hipotese deve ser
verdadeira.

Sintese

A SINTESE da sua analise deve ser precisa e objetiva. Para isso, nd0s recomendamos que vocé siga a
seguinte estrutura:

- Afirmacao da solucao
- Razbes

- Riscos

- Proximos passos

- Reafirmacéao da solucao
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$POLI  FRAMEWORS: 0 QUE E UM FRAMEWORK?

Resumidamente, um FRAMEVWORK & um template de uma “Issue Tree” para um problema
de business. E uma maneira mais simples de estruturar seu problema. Os frameworks que iremos
apresentar a seguir podem vir a ser otimas ferramentas durante uma case interview. Entretanto,
deve-se tomar cuidado para ndo se prender ao framework. Lembre-se: A HIPOTESE E MAIS
IMPORTANTE DO QUE O FRAMEWORK.

A funcao da sua “Issue Tree” ou framework deve ser verificar a hipétese dada. Desse modo,
um framework se torna indtil se ele ndo cumpre com a sua funcéo. Portanto, fique atento para nao

simplesmente decorar essa estrutura e aplica-la em um momento inoportuno.



éPOLl FRAMEWORS #1: PROFITABILITY

O PROFITABILITY é usado em cenarios em que se pede uma analise de custos de uma
determinada empresa. Se empregado de maneira correta, pode ser um forte argumento
guantitativo.

Preco por
unidade

# Unidade

vendidas

Custo
fixo/unidade

variaveis

Custo
variavel/unidade

Custos
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éPOU FRAMEWORS #2: BUSINESS SITUATION

0 BUSINESS SITUATION é utilizado para analisar as varias situacfes em gue uma empresa
pode se encontrar, desde a analise de entrada em um mercado até uma analise de crescimento.
Essa estrutura o ajudara a entender os fatores qualitativos que podem estar gerando o impacto
analisado, seja ele positivo ou negativo.

Se a hipotese
for verdadeira,
entao:

Mercado Produto Competicao

- Quem € o cliente? - Qual a natureza do - Capacidades e - Market share dos

- 0 que cada segmento produto? expertises concorrentes
quer? - Produto amplo ou - Canais de distribuicdo - Comportamento dos

- Sensibilidade ao preco produto diferenciado? - Estrutura de custos competidores

- Concentracéo de -> Ha possiveis - Quais as barreiras
consumidores substitutos? para entrar no

- Poder de barganha do mercado?
consumidor

11



$POLI  RESUMO TEORICO

A ISSUE TREE é uma estrutura légica que sera usada para verificar uma dada hipétese. Em casos mais
simples, a adaptacdo de um framework deve ser suficiente para se construir uma boa estrutura. Caso a sua
hipttese seja falsa, hd a necessidade de se alterar essa estrutura para uma nova. Essa verificacéo é feita pela

analise detalhada, isto €, uma analise do cenario em que se todos os “drivers” da estrutura forem confirmados, a

hipotese deve ser verdadeira. Exemplos:

BUSINESS SITUATION

PROFITABILITY

MERCADO

PRODUTO

HIPOTESE

EMPRESA

CUSTOS

COMPETICAO
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OVERVIEW DE INDUSTRIAS



TELECOMUNICAGOES



$POLl  TELECOMUNICACOES

A IMPLEMENTACAO DO 5G E O MAIOR FOCO DO MERCADO ATUALMENTE, MAS TAMBEM
DESTACA-SE A BUSCA PELA POPULARIZACAO DO ACESSO A INTERNET

PRINCIPAIS DRIVERS FONTES DE RECEITA CUSTOS

- Contratos com - Instalacao e

. randes empresas e Manutencao da
- A falta de atitudes ousadas por parte J P '

" governos. Infraestrutura.
das empresas de telecomunicactes O _ _ )
faz com que a lideranca na ~ Planos de assinatura > Mao de Obra (25%
implementacdo de novas tecnologias (TV, celular, internet...). dos custos em

(como o 5G] se torne um diferencial certos casos).
importante.

ASPECTOS FINANCEIROS IMPORTANTES

- Aumentar o acesso das pessoas a

internet, melhorando a cobertura no N > Margens de Lucro.
meio rural por exemplo ou ’;\\
contribuindo com a expanséao da °
adocéao da fibra optica.

- Custos de instalacdo de novas infraestruturas.
- Preco por domicilio.
- “Sunk Costs”: custos irrecuperaveis.
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$POLl  TELECOMUNICACOES

ESTUDOS DO BCG APONTAM QUATRO PONTOS-CHAVE PARA UMA BOA PERFORMANCE NO
SETOR DE TELECOMUNICACOES

OTIMIZACAO DO

BALANCO PATRIMONIAL CRESCIMENTO INTELIGENTE E FOCO EM EXECUCAO

22

o B2B a nova geracdo  Data-driven costumer approach Inovacao ligada a empresa
Otimizar o balanco . _ . . o .
patrimonial e reconsiderar Migrar os consumidores Corresponder ao cliente Criar um portfélio inovativo

a posse de ativos a novas solucoes atraves de analytics alem do core da empresa

LIDERANCA DA A -
REDE DE INTERNET SIMPLIFICACAO RADICAL E NOVAS COMPETENCIAS

?@g

S

|nte|igentemente SlmpllflcaCéO CompeténCiaS
implementar a Simplificar as operacoes Construir novas competéncias
fibra-optica e o 56 com ajuda da tecnologia para vencer desafio
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$POLl  TELECOMUNICACOES

EXEMPLOS DA VIDA REAL DEMONSTRAM QUE INOVACAO, SIMPLIFICACAO E UM FORTE USO
DE TECNOLOGIA SAQO DRIVER ESSENCIAIS PARA UMA BOA PERFORMANCE

0 s

A gigante finlandesa de telecom, avaliada em 10bi de Maior empresa do setor em TSR, 1/3 do
délares, se tornou uma das maiores geradoras de faturamento da queniana avaliada em
valor do setor, com 22% de TSR por ano em média de 12bi de dodlares nao veio de
2015 a 2019 telecomunicacoes
Para isso acontecer, foi necessario: - 0 servico de “dinheiro virtual” M-Pesa é o
- Foco no cliente. maior da Africa, com 30 milhdes de clientes,
> Exceléncia operacional. e cresceu mais de 20% por ano nos ultimos
anos.

- Inteligentemente tomar riscos.

- Simplificac&o do portfélio de produtos. > Licao: as empresas do setor precisam

- Automacao da administracdo das suas redes. aproveitar-se de seus pontos fortes para
- Para se ter uma nocédo: 90% dos problemas na expandir seu portfolio, criando novos _
rede, resolvem-se sem que o cliente perceba. produtos que agreguem valor para o cliente.
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ADQUIRENCIA



$POLl ADQUIRENCIA

HOJE MUITO DEPENDENTE DA TAXA MDR, A TENDENCIA E QUE AS ADQUIRENTES PASSEM A
OFERECER UM ECOSSISTEMA DE SOLUCOES AO CLIENTE

PRINCIPAIS DRIVERS FONTES DE RECEITA CUSTOS

- Taxa em cima de - Taxas aos Bancos e
todas as vendas na Bandeiras de cartao.

- Ha um crescimento significativo

nesse mercado, que é A plataforma. > Custos administrativos.
extremamente concentrado em 2 ) > Antecipacéo de > Marketing e pos venda
players, mas novos players est&ao M recebiveis. '

surgindo.

- Busca pelo mercado de
empreendedores, que tem margens
mais altas que as outras
categorias.

ASPECTOS FINANCEIROS IMPORTANTES

- TPV (volume total de pagamento).
- 5 - MDR, MDR liquida.
- Integrac&o com outras solucoes o Q o
da empresa, indo além da
adquiréncia. U O O

- Taxa de intercAmbio.
- Taxa de antecipacdo de recebiveis.
- Receita, custos e afins, como % do TPV.
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$POLl ADQUIRENCIA

PARA ENTENDER MELHOR O SETOR DE ADQUIRENCIA, E NECESSARIO ANALISAR O FLUXO
ECONOMICO ENTRE AS PARTES ENVOLVIDAS, DO CONSUMIDOR A0S BANCOS EMISSORES

EMISSOres oo osn g, DONDEINa TPV (TOTAL PAYMENT VOLUME):
pagamento VI s A® Aceitacao E o total transacionado, o total de
C—— C—— dinheiro que “passou” pela

pr— ﬂ

Valor da transacao - Taxa de intercambio

adquirente. Esse numero é sempre
bem alto, na casa das dezenas ou
centenas de bilhdes de reais.

' . o e oed e oo e MDR (MERCHANT DISCOUNT RATE):
E a taxa em cima de cada transacé&o
realizada pelo vendedor.

Valor da Valor da transacdo - MDR Dados da TAXA DE INTERCAMBIO:
transacao (~2,07%)

transagdo £ @ parte da MDR que vai para o
Banco Emissor. Quem determina ela
sdo as Bandeiras ou o Governo.

MDR LIQUIDA:

. Bens e servicos A parte da MDR que sobra depois de
. subtrairmos a taxa de intercdmbio.
1no|

) Ela se divide em Fee da Bandeira e a

Pagamentos com cartao Take Rata (da Adquirente) sendo esta
Consumidor Vendedor tltima ~90% da MDR Liquida.

Banco Central do Brasil




$POLl ADQUIRENCIA

STONE E PAGSEGURO ESTAO “ROUBANDO” O MARKET SHARE DAS CONCORRENTES ATRAVES
DE SUAS ESTRATEGIAS DE SUCESSO

ESTRATEGIAS DE SUCESSO

&
stone

Diferenciacao através de um excelente Zerou a taxa para antecipacao de recebiveis, que
relacionamento com o consumidor, por isso cobra representa uma enorme parte da receita das
um pequeno price premium. Ex: hubs regionais adqu!rentes. Isso &€ um grande risco as outras
para um contato mais proximo com o cliente, adquirentes, que nao conseguem se sustentar
atender a ligacao (sem robds) em até 3s. Sem esse pagamento por muito tempo.

@ Pagseguro De modo geral, as empresas
estao oferecendo solucbes que vao
Atender um setor “esquecido” pelas outras: além da adquiréncia. Outra
pequenos empreendedores, diversificar-se, criando tendéncia é "apertar” as margens
o banco digital PagBank e oferecendo diversos de lucro para “roubar” clientes
servicos além da adquiréncia. através de um melhor preco.
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AVIACAO



$POLI AVIACAD

APESAR DOS ALTOS CUSTOS E DA ALTA REGULAMENTACAQ, E UM SETOR ESTABELECIDO
QUE POSSUI ESTRATEGIAS QUE ATINGEM O CONSUMIDOR E SAO RENTAVEIS

PRINCIPAIS DRIVERS FONTES DE RECEITA CUSTOS
_ ) _ - Econdmica - Avides
> Allancas~aereas: Parcerias > Executiva > Combustivel
para reducdo de custos e
maximizacao de receita (Maior - Primeira classe - Manutencéao
taxa de ocupacao). - Receitas - (Gastos com equipe

complementares

- Permisstes: S80 necessarias
autorizacoes para o uso do
espaco aereo, que € altamente
regulamentado.

ASPECTOS FINANCEIROS IMPORTANTES

- Alta alavancagem das empresas aéreas.
- Margens de lucro bruto: 4,7% global.

"1 ‘
- Nichos: Voos comuns x voos - Principais ativos: avides, slots, pistas e portoes
de baixo custo. @ de decolagem.
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$POLI AVIACAD

DE MODO A MAXIMIZAREM SUAS RECEITAS, COMPANHIAS AEREAS EXPLORAM AS
PREFERENCIAS DOS DOIS TIPOS DE CONSUMIDORES EXISTENTES NO MERCADO ATUAL

PASSAGEIROS COMUNS PASSAGEIROS CORPORATIVOS
- Representam maior volume de passageiros. - Parcela menor dos passageiros.
- Costumam reservar voos com antecedéncia. - Reservas de emergéncia.
- Tempo ndo € a maior preocupacao. - Poucas exigéncias quanto a bagagem.
- Grande uso de espacos para bagagens. - Passagens executivas ou de primeira classe:
- Passagens econémicas—> Menor ticket maior ticket médio e maior fonte de lucro
meédio. (75%).

Investopedia, Introduc&o @ economia, N. Gregory Mankiw o4



$POLI AVIACAD

COM UM MERCADO MUITO COMPETITIVO, AS COMPANHIAS BUSCAM ESTRATEGIAS PARA
CONSEGUIR MAIS CONSUMIDORES E SE DIFERENCIAREM EM NICHOS DO MERCADO

ESTRATEGIA DE SUCESSO

ESTRATEGIAS PARA ATINGIR O CLIENTE

- Canais de vendas: Uso de meios Southwest@)\\
online para a reserva de voos > ’,-\\
S Estrategia de corte total de custos:
° - Otimizac&o custos: Bagagens, tripulacéo,
assentos e servico de bordo.

- Alta frequéncia de voos.

mais de /0% dos passageiros
realizam esse modelo.

- Uso de programas de fidelidade

para aumentar recorréncia no N2 - Curta disténcia de viagens.

consumo de passagens da - “Concorrente” dos veiculos terrestres.
mesma companhia - programa

de milhas. <7

- Mudancas pelo COVID-13: uso 1992: VENCEDOR DA TRIPLICE COROA

de mascaras, medicao de .00 & - Menor # de reclamacaes. \ Y7 J
temperatura e novo layout de l\ - Menor # de atrasos.
disposic&o dos assentos. - Menor # de bagagens perdidas a cada (=)

1000 passageiros.

Strategy&, McKinsey 25
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$POLI  VAREJO

PARA 0S VAREJISTAS E MUITO IMPORTANTE A DEFINIGAO DOS CLIENTES E GESTAO EFICIENTE
DO ESTOQUE PARA QUE O NEGOCIO SEJA RENTAVEL

PRINCIPAIS DRIVERS FONTES DE RECEITA CUSTOS

- Venda de produtos - COGS

- Classes sociais compradoras: - Logistica
InfluEncia no poder de compra. > Marketing
-> P&D

- Publico alvo: Delimita
preferéncias em relacdo ao preco,
qualidade, variedade e

conveniéncia. ASPECTOS FINANCEIROS IMPORTANTES

. . - Ciclo de conversdo de caixa.
- Condic6es macroecondmicas:
PIB, taxa de desemprego e indice @% - Tamanho do estoque.

de confianca do consumidor - Same store sales.
regem os niveis de consumo. > Margem de lucro: 0,5% a 4,5%.
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$POLI  VAREJO

A ANALISE DA CADEIA DE PRODUCAQO DE UMA EMPRESA E ESSENCIAL PARA VERIFICAR SE O
PRODUTO CHEGA AO CONSUMIDOR DA MANEIRA MAIS EFICIENTE POSSIVEL

LOGISTICA

- Logistica: Essencial para a conex&o entre cada passo e entrega do produto ao cliente
=O— - Otimizac&o de cada entrega: Menos custos de distribuicdo e maior agilidade

- Boa comunicacao entre cada etapa para evitar perdas e garantir o transporte eficiente

STk

FORNECEDORES INDUSTRIA CDs

- Fornecimento de - Fabricacéo dos - (estao do estoque
matéria prima para produtos > Eficiéncia na
fabricacdo dos - |dentificacdo de expedicao
prJd.Ut05~ produtos: Essencial > Controle do

- Otimizacao do para o rastreamento inventario com
custo: Diversos e analise de dados WMS otimizado
fornecedores nas proximas etapas

KPMG, McKinsey CDs: Centros de distibuicdo; WMS: Warehouse Managing Systems

\11/]

VENDA

- Venda dos produtos
aos consumidores

- Alta capilaridade

- Perfis diferentes em
cada tipo de canal

28



$POLI  VAREJO

EXISTEM DIVERSOS CANAIS PARA A INDUSTRIA VAREJISTA ATINGIR O CONSUMIDOR, SENDO
QUE EM CADA MEIO HA UMA ESTRATEGIA VENCEDORA DISTINTA UMA DA OUTRA

TENDENCIAS GERAIS ‘ Omnichannel: Integracdo multicanais - Online + Fisico

= Z
= —

LOJAS DE
E-COMMERCE SUPERMERCADQOS CONVENIENCIA
- Eficiéncia logistica: ~ Plblico B2C - Praticidade ao
Investimento em — Diversidade de consumidor.
tecnologia e produtos e marcas. - Precos superiores.
empresas. ~ Embalagens: - Complemento aos
> Marketplace. Atingem publicos postos de gasolina.
- Canal de marketing. distintos.
amazon Walmart m.v%

Monitor Deloitte, Competition Demystified, B. Greenwald, J. Kahn ale
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$POLI  PLANOS DE SAUDE

NO MERCADO DE PLANGOS DE SAUDE DESTACAM-SE O GRANDE NUMERO DE COMPETIDORES
E A TENDENCIA DE VERTICALIZACAO E CROSS-SELL DE PRODUTOS

PRINCIPAIS DRIVERS

- A taxa de desemprego estéa
diretamente relacionada ao setor,
devido a prevaléncia de planos de
saude corporativos.

- Verticalizacdo para melhor

controle dos custos, mesmo que
nem todos os players possam fazer =]
ISso por questdes legais. o

o {0

mii

- Mercado com milhares de
empresas é propicio a M&As.

FONTES DE RECEITA CUSTOS
- Cliente “pessoa - Custos médicos:
fisica”. aprox. /0% do total
> Planos empresariais. e dificeis de
gerenciar.
> SG&A: aprox.. 20%
do total.

ASPECTOS FINANCEIROS IMPORTANTES

- Custos médicos.

- Inflacdo dos custos médicos.
- Cross-sell de produtos.

- Verticalizacao.
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$POLI  PLANOS DE SAUDE

MERCADO DE SAUDE PRIVADA TEM UMA CADEIA DE VALOR COMPLEXA, COM DIVERSOS
STAKEHOLDERS E BOA SINERGIA

Cadeia de Saude

Clientes Corretores Operadores Provedores de saude Fornecedores

de Plano

S 'y
i || O ‘f’ I &0

Empresas Vendedores Cooperativas Meédicos Equipamentos
Pacientes Medicina de Grupo Hospitais Tl

Seguros Laboratorios Mé&o de obra

Coletivo empresarial
Legenda

mm Fluxo de dinheiro

Fluxo de abastecimento
mm [luxo de atendimento médico

FLEURY 32



$POLI  PLANOS DE SAUDE

PLAYER VERTICALIZADOS OFERECEM PLANOS MAIS BARATOS FOCANDO EM CRESCIMENTO,
ORGANICO E INORGANICO, ENQUANTO SEGURADORAS FOCAM EM CROSS-SELL

Ticket médio

mensal

High-end K

$$$ 558 RS$ »

M
SulAmérica

SMBs

¢$ 409 R$

@ bradesco

Yy

saude
Individual K
%> hapvida Plens 196 RSB
$ ,
NotreDame Cograonr:te 165 R$ z
Intermédica

$

SulAmeérica, Bradesco, Hapvida, Grupo NotreDame Intermeédica

Estratégia Geral

“Cross-sell” com outros seguros da SulAmeérica, usando
intermediarios de vendas
Investiu pesado em tecnologia e analytics avancado

- Destaque ao App SulAmérica Saude

- Se aproveita do fato de fazer parte do Banco Bradesco para a

distribuicdo do plano de saude

- “Cross-sell” com outros seguros do Bradesco, usando

iIntermediarios de vendas

Aumentando sua rede através de M&As e expansfes na sua
rede de hospitais
- Em 2018 comprou o Grupo Sao Francisco para crescer
em SP
Investiu em tecnologia e analytics avancado

Organizacao prestadora preferencial e Medicina de Grupo
Controlado pela Bain Capital e em expanséao através de ME&A e
Investimentos em hospitais

- Comprou a clinipam em 2019 para atingir a regiao Sul

33



$POLI  PLANOS DE SAUDE

0 COVID DEVE TRAZER MELHORIAS OPERACIONAIS A LONGO PRAZO, MESMO QUE A MEDIO

PRAZO HAJAM COMPLICACOES

Restart Cura
Capacidade ‘P """
do Sistema 1~ " Vo . :
de Saude | \\i O AN ,' '\
I SN
1 1 \
\
1 \
\
\
— Tempo
Pacientes em
situacao
critica

BCG

é

Maior eficiéncia e menores custos
operacionais

<

Melhoria de iniciativas preventivas

®

=

Menos tempo de espera dos pacientes
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$POLI = STREAMING

O SETOR DE STREAMING E UM SEGMENTO EM ALTA, CUJOS INVESTIMENTOS EM CONTEUDO
TEM O INTUITO DE ARRECADAR RECEITA NA FORMA DE ASSINATURAS

PRINCIPAIS DRIVERS FONTES DE RECEITA CUSTOS

- Planos de assinatura: - Criacdo de conteldo.

- Tendéncia de crescimento: diferentes planos - Agquisicéo de licencas
Penetracdo da internet teve um para diferentes de ter*f:eir*os. '
CAGR de 9% globalmente> perfis.

_ - Manutencéao do
- Licencas em sistema.

produtos: ganhos em _
cime da producses > Viarketing.
proprias. - P&D em algoritmos.

93,4% da populacdo mundial tem
acesso.

- Aumento da velocidade da

: - Propagandas.
internet.

ASPECTOS FINANCEIROS IMPORTANTES

- Aumento da demanda de
entretenimento, especialmente no

.. . - ROIl: mensurar o retorno nos investimentos em
cenario da pandemia.

producdes.

- Margem de lucro: Netlfix > 11,99% (2T
2020).

[k @ )
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$POLI = STREAMING

ALEM DE MONETIZAR SUAS PLATAFORMAS ATRAVES DE ASSINATURAS, STREAMING
APRESENTA UMA OPORTUNIDADE DE CAPITALIZAR EM CIMA DE PROPAGANDAS

STREAMING DE GAMES

- Formato: Geracao de receita por
assinaturas, gorjetas e propagandas.

- Custos: Manutencao do sistema e salario e
comissfes de streamers.

- Atracao de audiéncia:; Qualidade e
variedade dos jogos transmitidos.

- Infraestrutura: Suporte a quantidade de
dados transmitidos com um bom servidor.

- Visibilidade: Contratos Streamers de
renome.

- E-sports: Impulso as receitas desse
segmento~> 17,9 Mi horas assistidas no ‘1

trimestre.
Fmceh

Investopedia, BusinessWire, Statista, Wall Street Journal

STREAMING DE MUSICA

- Formato: Geracao de receita por
assinaturas e propagandas.

- Custos: Manutencdo do sistema e licencas
das musicas.

- Canal unico: Representa mais de 80% do
mercado global de musica.

- Publico: Bem diverso, mas publico jovem (18
-34) chega a representar mais de 60% dos

ouvintes.
35% 19% 15% 6%
m Spotify m Apple Music ® Amazon

m Youtube m OQutros

Tencent
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4POLlI  STREAMING

0 STREAMING DE VIDEQ E UM SETOR COM GRANDE ENTRADA DE NOVOS COMPETIDORES
QUE POSSUEM ESTRATEGIAS AGRESSIVAS DE CRESCIMENTO

Expertise: Mais de 2 décadas no
setor e lider de mercado 2 +50%
market share.

- Muito conteudo proprio prévio e a
se produzir - sem dependéncia
de terceiros.

- (Conteldo de sucesso: Séries e
filmes premiados—>24 indicacdes ao
Oscar.

- Expertise em producédo gréfica.

Doyt NETFLIX

> Portfolio independente completo: E

uma empresa composta por 3 h I prime video
produtoras de conteddo audiovisual. UiuU )

- Integracdo: Assinatura com direito
ao Amazon Prime.

- Investimento em conteddo proprio.
- Proposta diferenciada:
Complementa a programacao
televisiva.

- Precos de assinatura agressivos:
R$9,99 no Brasil.
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CASE 1: MERCADO DE CERVEJAS

POLI CONSULTING CLUB



éPOLI CASE 1: MERCADO DE CERVEJAS

l ENUNCIADO

Estime o tamanho do mercado de cervejas no Brasil em litros.

I INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

N2\ 2\ 2\

v

Populacéo do Brasil: 210 M.

Consumidores de bebidas alcodlicas: 60%.

Taxa de penetracao da cerveja: S30%.

Segmentacdo dos consumidores de cerveja (unidades consumidas por
semana / proporcao): casual (3 / 25%), moderado (4 / 60%]) e
excessivo (5 / 15%)].

Semanas: 50.

Segmentacédo dos tipos de unidade (litros / proporcéo): lata pequena
(0,3 L / 50%), lata média (0,5 L / 30%) e garrafa (1 L / 20%).

I CALCULOS (USE A ESTRUTURA SUGERIDA COMO GUIA)

A2 22 2\

Consumidores de cerveja: 210 M * 60% * 90% ~ 113 M
Consumo semanal por pessoa: 3 * 25% +4 * 60% + 3 * 18% ~ 4
Consumo semanal: 113 M * 4 =452 M

Unidades consumidas: 452 M * 50 = 22,6 Bi

Litros por unidade: 0,3 * 50% + 0,5 * 30% + 1 * 20% = 0,5
Mercado de cerveja no Brasil (em litros): 22,6 Bi * 0,5 = 11,3 Bi

TIPO

Market Sizing

INDUSTRIA

Alimentos

DIFICULDADE

Dificil

GUIA DO ENTREVISTADOR

O candidato deve enunciar sua
estrutura, indicando todas as
segmentactes realizadas, e,
em seguida, pedir as
informacbes necessarias para
sua resolucado. E permitido
efetuar arredondamentos.




éPOLI CASE 1: MERCADO DE CERVEJAS

l ESTRUTURA SUGERIDA

Consumo semanal

Unidades
consumidas

22,6 Bi Semanas

452 M

50
Mercado de cerveja

no Brasil (em litros)

Lata pequena
11,3 Bi A

0,3 L/ 30%
Litros por unidade Lata média
0,5 0,5L/ 30%

Garrafa

1L/ 20%

Consumidores de
cerveja

~ 113 M

Consumo semanal
por pessoa

~ 4

Populacao brasileira

210 M

Consumidores de
bebidas alcoolicas

60%

Penetracdo da
cerveja

90%

Casual

3/ 25%
Moderado

4 / 60%

Excessivo

o/ 15%
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CASE 2: CONSUMO DE GASOLINA

POLI CONSULTING CLUB



éPOLI CASE 2: CONSUMO DE GASOLINA

l ENUNCIADO

Estime o consumo anual de gasolina do Brasil em litros.

I INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

vid vy

Populacéo do Brasil: 210 M.

Pessoas por familia: 3.

Segmentacédo da distancia diaria percorrida (km / proporcéao): para ir
ao trabalho (20 km / 80%) e para outros usos (10 km / 20%).
Veiculos por familia: O,8.

Dias: 365.

Segmentacédo dos tipos de veiculo (km/litro / proporcéao): veiculo
econdmico (15 km/L / 20%]), veiculo de consumo médio (10 km/L /
60%]) e veiculo ndo econémico (5 km/L / 20%).

I CALCULOS (USE A ESTRUTURA SUGERIDA COMO GUIA)

A2 22 2\

Km percorridos por veiculo por dia: 20 * 80% + 10 * 20% = 18
Familias: 210 M / 3 =70M

Veiculos no Brasil: /O0M * 0,8 = 36 M

Km totais percorridos no ano: 18 * 365 * 56 M ~ 368 Bi

Km percorridos por litro: 15 * 20% + 10 * 60% + 5 * 20% = 10
Gasolina consumida no Brasil (em litros): 368 Bi / 10 = 36,8 Bi

TIPO

Market Sizing

INDUSTRIA

Energia

DIFICULDADE

Meédia

GUIA DO ENTREVISTADOR

O candidato deve enunciar sua
estrutura, indicando todas as
segmentactes realizadas, e,
em seguida, pedir as
informacbes necessarias para
sua resolucado. E permitido
efetuar arredondamentos.




éPOLI CASE 2: CONSUMO DE GASOLINA

ESTRUTURA SUGERIDA Distancia percorrida
para trabalho

Km percorridos por

20 km / 80%

Distancia percorrida
para outros usos

veiculo por dia

18

Km totais i 10 km / 20%
percorridos no ano

~ 368 Bi

Populacdo do Brasil

365 Familias 210 M
\eiculos no Brasil 70 M Pessoas por familia

56 M Veiculos por familia 3

Gasolina consumida
no Brasil (em litros)

36,8 Bi

0.8

Veiculo econdmico

15 km/L / 20%

Km percorridos por Veiculo de consumo
litro medio

10 10 km/L / B60%
Veiculo ndo

econdmico

o km/L / 20%
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CASE 3: MERCADO DE LENTES

POLI CONSULTING CLUB



$POLI

CASE 3: MERCADQO DE LENTES

l ENUNCIADO

Estime o tamanho do mercado de lentes nos EUA (em US$/ano).

l INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

N2\ 2N 20 20 2\ 2

Populacdo dos EUA: 330 M.

% de pessoas com problema de visdo: 40%.

Taxa de penetracao das lentes: 15%.

Segmentacédo dos tipos de lentes (lentes usadas no més / proporcao):
diarias (30 / 10%]), semanais (4 / 60%]) e mensais (1 / 30%).
Meses: 12.

Segmentacdo dos precos das lentes (preco médio / proporcao): lente
de boa qualidade (US$ 8/ 30%), lente de média qualidade (US$ 2 /
B0%]) e lente descartaveis (US$ O,2 / 10%).

l CALCULOS (USE A ESTRUTURA SUGERIDA COMO GUIA)

B2 2 2 \Z

Pessoas com problema de visdo: 330 M * 40% = 132 M

Pessoas que usam lente: 132 M * 15% ~ 20 M

Lentes por pessoa no més: 30 * 10% +4 *60% + 1 * 30 % =9,/
Lentes usadas por pessoa no ano: 9,7 * 12 = 68,4

Lentes de contato compradas por ano: 20 M * 68,4 = 1,368 Bi
Ticket médio: 8 * 30% + 2 * 60% + 0,2 * 10% ~ 3,6

Mercado de lentes nos EUA (US$/ano): 1,368 Bi * 3,6 = 4,92 Bi

TIPO

Market Sizing

INDUSTRIA

Varejo

DIFICULDADE

Dificil

GUIA DO ENTREVISTADOR

O candidato deve enunciar sua
estrutura, indicando todas as
segmentactes realizadas, e,
em seguida, pedir as
informacbes necessarias para
sua resolucado. E permitido
efetuar arredondamentos.




$POLI . CASE 3: MERCADO DE LENTES
l ESTRUTURA SUGERIDA Populacao dos EUA

Pessoas com 330 M

problema de viséao
% de pessoas com
132 m problema de visao

Taxa de penetracao
das lentes 40%

15%

Pessoas que usam
lente

~20M

Lentes de contato
compradas por ano

1,368 Bi
Lentes usadas por Meses Lentes diarias
pessoa no ano
Mercado de lentes 68.4 12 30 / 10%
nos EUA (US$/ano) Lentes usadas por :
. I\ Lentes semanais
4,92 Bi Lente de boa pessoa Nno Meés

qualidade

US$ 8 / 30%
Lente de média

qualidade 1/ 30%
US$ 2 / B0%

4 / 60%

0,7

Lentes mensais

Ticket médio

~ US$ 3,6

Lente descartavel

US$ 0.2 / 10%
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CASE 4: AIR JET

NOTRE DAME 2017/



$POLI  CASE 4: AR JET
l ENUNCIADO

: ) : . . TIPO
Air Jet € uma produtora americana de pequenos avifes regionais. Ela
fabrica dois tipos de aviées: Jet Engine (B0 a 100 assentos) e o Propeller Entrada de Mercado
Aircraft (20 a 30 assentos). Em 2011, ela vendeu 110 avifes Jet e 150
avides do tipo propeller. Embora a operacdo como um todo tenha sido
lucrativa, o CEO da companhia te contratou para aumentar a lucratividade INDUSTRIA
da empresa e encontrar boas oportunidades para maximiza-la.

Aviacao
| INFORMAQOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO) DIFICULDADE
- Anexo 1: Demonstrativos financeiros. Sl
- Anexo 2: Dados de mercado.
- Anexo 3: Aeronaves vendidas por players.
- Anexo 4: Custos por aeronave. GUIA DO ENTREVISTADOR
- Anexo 3: Segmentacoes de clientes. Para uma boa resolucéao, é
- A empresa possui trés tipos de clientes: individuos ricos, grandes necessario considerar a
corporacOes e empresas que alugam aviées. O mercado de aviac&o segmentacéo de clientes.

crescera /% nos proximos 10 anos.

- A Air Jet poderia aumentar o preco até 20% e ainda ter um produto
competitivo caso providencie algum diferencial para os clientes.

- A Air Jet oferece um produto sem diferenciacdo do mercado.




$POLI  CASE 4: AR JET

l ESTRUTURA SUGERIDA

GUIA DO ENTREVISTADOR

Tamanho Analise financeira Segmentacao Entrar em novos
mercados
Crescimento Segmentacéo dos avifes Quantidade Rever a producéo dos
avides
Competidores Objetivos financeiros Ticket Médio

- 0 candidato deve pensar, no primeiro momento, na situacao financeira da Air Jet, para entender a lucratividade atual,
bem como oportunidades de ganhos de receita ou reductes de custos.

o2



$POLI  CASE 4: AR JET

ANEXO 1: DEMONSTRATIVOS FINANCEIROS 2011

Receita 794 229

COGS -659 -86

SG&A -99 -16

Outros 42 -8

Lucro liquido -6 69

Em milhdes de ddlares.

ANALISE

- 0 candidato deve perceber que o problema principal € o Jet Engine, uma vez que o avido fornece prejuizo. Assim, a
partir desse momento, o candidato deve focar neste avido.
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$POLI  CASE 4: AR JET

ANEXO 2: DADOS DO MERCADO ANEXO 3: AERONAVES VENDIDAS POR PLAYER

m Air Jet m Competidor 1 m Competidor 2 m Competidor 3 m Competidor 4

Tamanho de mercado $ 3.520 M o0
Custo/aeronave $6.8M
Jets vendidos 440 o8
97
Crescimento /% a.a /8
75 110

2008 2011

ANALISE

- 0 candidato deve perceber que o mercado de Jets € atrativo e que a Air Jet é lider de mercado.
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$POLI  CASE 4: AR JET

ANEXO 4: CUSTOS DO JET ANEXO 5: SEGMENTAGAO DE CLIENTES

ENGINE POR AERONAVE

Custos fixos 1.5 Receita dos Jets $84 M $320 M $390 M

Custos variaveis 6,0 Clientes 10 13 4

Custo total 7.5 Aeronaves vendidas 10 40 60

Em milnces de dolares. Market share* 12,5% 33% 25%

*Market share dentro da segmentacéo de clientes.

CALCULOS

E necessario fazer uma analise da lucratividade de cada aeronave, considerando as unidades vendidas e as receitas
totais.

Lucro das vendas para clientes ricos = (84/10) - 7,5 = $ 0,9M/aeronave

Lucro das vendas para clientes corporativos = (320/40) - 7,5 = $ 0,5M/aeronave

Lucro das vendas para locadoras = (390/60) - 7,5 = $ -1M/aeronave

Assim, o candidato deve perceber que vender para as locadoras ndo € interessante, pois eles tém prejuizo nas vendas
das aeronaves. Contudo, perceba que ndo podemos simplesmente parar de vendé-las para as locadoras, dado que os
custos fixos/aeronave aumentariam, inviabilizando a operacdo como um todo.

N2\ 20\ 2\ 20 7

29



$POLI  CASE 4: AR JET

PROMPT #1: QUAIS SAO AS POSSIVEIS FORMAS DE CONTORNAR O PREJUIZO COM AS
LOCADORAS?

- 0 candidato deve ser criativo e apresentar senso de negocios. Possiveis solucdes sao:
- Aumentar o preco para locadoras:
- Responda que a cada $0,5m aumentados, perdemos um cliente. A partir disso, o candidato deve perceber que a
funcado nao é viavel.
- Parar de vender as aeronaves Jet. Com isso, aumentariamos a lucratividade da empresa em $6m.
- Entrar no ramo de locacdes de avides. Essa &€ a melhor opc&o e &€ um indicativo de um candidato forte.

PROMPT #2: QUAIS FATORES VOCE CONSIDERARIA PARA ENTRAR NO MERCADO DE
LOCACOES DE AVIOES?

Forneca ao candidato as seguintes informacdes, caso sejam pedidas:

- E um mercado em crescimento (5% ao ano), sendo que, em 2011, 50% das vendas de aeronaves foram destinadas a
esse segmento. Além disso, é lucrativo com um ROE meédio de 15%.

- 3 dos clientes da Air Jet dominam o mercado com 65% de market share.

-> A Air Jet ja tem contato com os clientes das locadoras, dado que no passado a companhia fez consultorias sobre como
otimizar a utilizacdo dos avites.
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$POLI  CASE 4: AR JET

{0JT=] PROXIMOS PASSOS
=14

- Avaliar as opcoes de
entrada: organicamente ou
iInorganicamente.

RISCOS

m RECOMENDAGAO

A Air Jet deve entrar no
mercado de locacdes de avibes.

- Falta de expertise no setor
de locacéao.

- Revertera o prejuizo que tem
atualmente com a venda
para locadoras.

- Clientes podem ter algum
tipo de restricdo legal com
as antigas locadoras.

- Focar nos seus proprios
clientes e estudar possiveis
diferenciais para ganhar
espaco dentro desse novo
mercado.

> E um mercado atrativo,
sendo que apresenta
crescimento, lucratividade e
barreiras de entradas
menores com 0Ss contatos |a
obtidos.

- Tempo de implementacéo e
operacionalizacao.

- Rever os custos da empresa
em detalhes e possivelmente
criar diferenciacdo para o0s

avioes.

o7/



CASE 5. HEATHROW

ESADE 2011



$POLI  CASE 5: HEATHROW
l ENUNCIADO [1/2]

: ; : TIPO
Seu cliente € o grupo BBA, dono do London Heathrow Airport, um dos
aeroportos internacionais mais movimentados do mundo. Estime o Estimation
numero de passageiros que viajam por esse aeroporto no ano.

- INDUSTRIA
l INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

Aviacao
- 0 aeroporto tem 2 pistas.
- Acontece 1 aterrissagem/saida a cada 2 minutos.
- 0 aeroporto opera 18h/dia. DIFICULDADE
- 0 avido tem uma capacidade de 250 assentos, com taxa de ocupacao Facil
de 70%.

I CALCULOS (USE A ESTRUTURA SUGERIDA COMO GUIA) GUIADO ENTREVISTADOR

Para uma boa resolucéao, &
> # Voos/portdo = 18h*60/2 = 540 necessario considerar 0s
> Voos/dia = 540*2 = 1.080 fatores qualitativos.

- Voos anuais = 1.080*365 = 394.200
- Passageiros/voo = 250*0,7 = 175
- NuUmero de passageiros no aeroporto = 1/5*394.200 = 68.985.000




$POLI CASE 5: HEATHROW
l ESTRUTURA SUGERIDA Voos,/minuto

2

# Voos/portao Horas operadas

240 18

# \oos/dia
Minutos em 1h

# \Voos no ano 1.080

#Portoes 60
394.200 Dias no ano

2

365
NUumero de

passageiros/ano
68,99M
Assentos no aviao

Passageiros,/voo 250

175 Ocupacao média do
aviao

/0%
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$POLI  CASE 5: HEATHROW
l ENUNCIADO [2/2]

O London Heathrow Airport esta operando acima da sua capacidade ui=e
maxima em 15% em termos de numeros de passageiros. O governo Estimation
determinou que isso precisa ser resolvido dentro de um ano. O que vocé

recomendaria que 0 nosso cliente fizesse para cumprir o decreto

governamental? INDUSTRIA
Aviacédo
| INFORMAQOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO) DIFICULDADE
- Ha quatro aeroportos em Londres: Heathrow (o maior) , Gatwick Meédia
(segundo maior), Stansted (terceiro maior]), City (menor).
- 0 nosso cliente &€ dono do Heathrow e do Stansted.
- 0 aeroporto de Heathrow estéa localizado numa area residencial. GUIA DO ENTREVISTADOR
- Ha duas tarifas cobradas pelos aeroportos: tarifas de pousos e diaria. Para uma boa resolucao, é
- 0 aeroporto Stansted opera atualmente abaixo da capacidade maxima. necessario considerar os

fatores qualitativos.




$POLlI  CASE 5: HEATHROW

l ESTRUTURA SUGERIDA
Aumento da
Capacidade

Aumentar horario de
funcionamento

Reduzir voos

Transferir para Stansted
—

Construir mais portées Aumentar tarifas
— —

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Aumentar o horario de funcionamento e construir mais portdes ndo sdo possiveis porque 0 aeroporto esta localizado
em um bairro residencial.

- Aumentar tarifas também n&o &€ uma opcéo, pois prejudicaria a lucratividade da operacédo no longo prazo.
- Transferir voos & a melhor opcéo.
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$POLI  CASE 5: HEATHROW

— m RECOMENDAGAO

O grupo BBA deve transferir
seus clientes para o aeroporto
Stanted.

- Na&o afetaria a vizinhanca.

- Nao afetaria o modelo de
negocios da companhia.

- Atrairia novos passageiros
para o0 segundo aeroporto.

@ RISCOS
A

- Operar com o Heathrow no
limiar da sua capacidade.

- Satisfacdo dos clientes com
0 Novo aeroporto.

- Na&ao sabemos se a estrutura
do Stansted é suficiente para
suportar os novos clientes.

{OI1=] PROXIMOS PASSOS
=14

- lIdentificar as fragilidades do
aeroporto Stansted.

- Negociar com as operadoras
de avides.

- Rever as tarifas cobradas
pelo grupo de aeroportos.
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CASE 6: CARRINHO DE BURRITOS

YALE 2013



$POLI CASE 6: CARRINHO DE BURRITOS
I ENUNCIADO

TIPO
Seu cliente € dono de um carrinho de burrito na cidade de Sunnydale. O -
negocio dele é lucrativo, mas ele deseja expandi-lo e aumentar sua Expansao
lucratividade, operando um segundo carrinho de burrito na cidade. Vocé
recomendaria que ele o fizesse? .
INDUSTRIA
Alimentos
l INFORMA(;()ES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)
- Ha duas regites de carrinhos de comida na cidade: o centro da cidade DIFICULDADE
e a area residencial. Media
- 0 carrinho do nosso cliente opera na area residencial, e ele trabalha 5
dias/semana, 4 semanas/mes.
- Nosso cliente cobra $5 por burrito, e ele ndo vende mais que 50
burritos/dia. GUIA DO ENTREVISTADOR
- Em média, um cliente compra um burrito por dia. Para uma boa resolucao, é
- 0Os horarios nobres s&o 11:30 até 13:30 na area residencial e 11:00 EEEEA T ST S s
até 14:00 no centro. quantitativos e considerar os
- Ha 100 clientes/hora na area residencial e 200 clientes,/hora no fatores de competicao e
centro. localizacéao.
- 0 custo variavel para fazer um burrito & $1.
- 0O custo fixo para operar um novo carrinho é $1.500/més.
- Para esse case, custos iniciais para comecar o carrinho podem ser

ignorados.




$POLI CASE 6: CARRINHO DE BURRITOS
l ESTRUTURA SUGERIDA

Localizacao

7

Receita Clientes
— —

Custos Competicao
— —

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Assim que o candidato terminar de discutir sua estrutura, pergunte as questdes apresentadas sequencialmente e
forneca os anexos quando solicitado.
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$POLl  CASE 6: CARRINHO DE BURRITOS
l PROMPT #1: UM SEGUNDO CARRINHO DE BURRITO SERIA LUCRATIVO?

ANEXO 1: PREFERENCIA DOS CLIENTES EM CADA REGIAO

Mexicana 40% 20%

Asiatica 30% o0%

Indiana 10% 9%
Americana 10% 9%

Outros 10% 50%

CALCULOS

- 0 candidato deve reconhecer que se trata de uma questdo de market sizing. Forneca o Anexo 1 quando o candidato
perguntar sobre clientes.
- Numero total de clientes em carrinhos de comida mexicana em cada regiéo.
- Residencial: 100 clientes/hora * 40% * 2 horas = 80/dia = 1.600/ més.
- Centro: 200 clientes/hora * 20 % * 3 horas = 120/dia = 2.400/meés.
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$POLI CASE 6: CARRINHO DE BURRITOS

ANEXO 2: MAPA DOS CARRINHOS DE COMIDA NAS DUAS REGIOES

: ! Legenda:
® Voicon:
® O O o0 O ® 0 Asiatica

‘ Indiana
-\ -\
@ 000 |
~7 ~7 ‘ Americana

® o & 0O o0 00000
~ 7 ~ 7 v

- Lugar Vazio

~ 7

*0 mapa inclui o carrinho que 0 nosso cliente ja possui

CALCULOS

- Analise financeira para um novo carrinho na regido residencial:
- Receita projetada:1.600 clientes/2 carrinhos mexicanos = 800 clientes/carrinho.
- $5/burrito * 800 burritos = $4.000/més.
- Custos: $1/burrito * 800 burritos + $1.500 = $2.300/més.
- Lucro: $4.000 - $2.300 = $1.700/meés.
- Analise financeira para um novo carrinho na regido central:
- Receita projetada: 2.400 clientes/5 carrinhos mexicanos = 480 clientes/carrinho.
- $5/burrito * 480 burritos = $2.400/més.
- Custos: $1/burrito * 480 burritos + $1.500 = $1.980/meés.
- Lucro: $2.400 - $1.980 = $420/més.
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#POLI  CASE 6: CARRINHO DE BURRITOS

PROMPT #2: QUE OUTRAS OPCOES O CLIENTE TEM PARA EXPANDIR O NEGOCIO?

Possiveis ideias sao:

- Introduzir novos itens no menu.

- Abrir um carrinho que venda um tipo diferente de comida (asiatica, americana etc.) ou uma que nao existe na cidade
atualmente (exemplos: sorvete ou salada).

- Tentar vender mais burritos por dia — o cliente ndo esta capturando o nimero maximo de clientes possivel.

PROMPT #3: NOSSO CLIENTE TEM CAPACIDADE PARA FAZER NO MAXIMO 50 BURRITOS/DIA. ISSO
MAXIMIZA OS LUCROS DELE?

- Atualmente, com 50 burritos/dia:
- Receita: $5 * 50/dia * 20 dias/més: $5.000/més.
- Custos totais: $1 * 50/dia * 20 dias/més + $1.500/més = $2.500,/més.
> Lucro: $5.000 - $2.500 = $2.500/meés.
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éPOLl CASE 6: CARRINHO DE BURRITOS

CALCULOS

- Teoricamente, ha 80 clientes/dia no centro da cidade. Se nosso cliente vender 80 burritos/dia, entao:
> Receita: $5 * 80/dia * 20 dias/més: $8.000/més.
- Custos totais: $1 * 80/dia * 20 dias/més + $1.500/més = $3.100/més.
- Lucro: $8.000 - $3.100 = $4.900/més.
- 0O lucro do nosso cliente ndo € maximo com 50 burritos/dia. Vender 80 burritos/dia ird aumentar os lucros para
$4.900/més — um aumento de $2.400/més.

- 0 candidato deve reconhecer que 80 burritos/dia representa um aumento de 60%, o que pode ser irrealista em
termos de capacidade.

PROMPT #4: QUANTOS BURRITOS NOSSO CLIENTE PRECISARIA VENDER NO CARRINHO ATUAL
PARA TER O MESMO LUCRO QUE ABRIR UM NOVO CARRINHO?

- Lucro ao abrir um novo carrinho: $1.700/més/carrinho * 2 carrinhos = $3.400/més.

- Seja x 0 numero de burritos que o cliente precisa vender em um carrinho para atingir $3.400 em lucros:
2> Ox *20-(1x * 20+ 1.500 = 3.400 & x = 61,25

- Ele deveria vender pelo menos 62 burritos/dia (12 a mais por dia) para igualar os lucros de um novo carrinho.
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$POLI CASE 6: CARRINHO DE BURRITOS

— m RECOMENDAGAO

Nosso cliente ndo deve abrir um
novo carrinho de burrito, mas
sim expandir a capacidade do
gue ele ja possui, evitando o0s
custos de manter um segundo
carrinho.

- Ele precisara vender mais 12
burritos/dia, que representa
um aumento de ~25% dos
00/dia que ele vende
atualmente.

@ RISCOS
A

- Um aumento de 25% nas
vendas € um numero grande.
Além do risco de ele nao
conseguir aumentar sua
producao, pode ser que nao
haja demanda suficiente.

- Podem surgir novos
competidores na regido
residencial, ja que existem
dois lugares vazios.

{0JT=] PROXIMOS PASSOS
=14

- Ele deve se preparar para o
longo prazo a fim de vender
ainda mais burritos/dia e
capturar o maximo possivel
da demanda ndo atendida.

- 0 cliente deve entender se o
aumento necessario na
producéao é viavel e analisar a
demanda por comida

mexicana na regiao.
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CASE 7: ABSURDO NAUTICO
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$POLI . CASE 7: ABSURDO NAUTICO

l ENUNCIADO

O Sr. Siriguejo se encontra em uma situacao dificil. Ele € dono do Krunch
Krab, que tem sido lider no mercado de restaurantes na regidao da Fenda
do Bikini por um bom tempo, mas seu principal competidor, o Clam
Bucket, que é dirigido pelo inimigo do Sr. Siriguejo, Plankton, tem roubado .
market share do Krunch Krab rapidamente nos Gltimos anos. Sr. Siriguejo INDUSTRIA
contratou vocé para descobrir como consolidar sua posicdo como player
dominante. Ano passado, o Krunch Krab teve $500K em receita. O que o
Sr. Siriguejo deveria fazer para melhorar as vendas esse ano?

TIPO
M&A

Alimentos

DIFICULDADE

| INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO) Meédia

- 0 Krunch Krab possui apenas um produto, o “Krunch Patty”, que &€ um

hamburguer feito 100% de carne magra. GUIA DO ENTREVISTADOR
Ano passado, o Clam Bucket teve $400K em receita.

O Krunch Krab compete no mercado de restaurantes na Fenda do
Bikini, que & um mercado de $1.5M localizado logo ao lado dos EUA.

O mercado é bastante concentrado — fora o Clam Bucket e o Krunch
Krab, ha poucos outros competidore menores.

N&o ha informac6tes sobre como o Clam Bucket tem roubado market
share no momento.

Sr. Siriguejo esta ansioso pela aposentadoria, entdo quer resultados
rapidos. O objetivo € aumentar as vendas anuais para $750K esse ano
(fatia de 50% do market share total do ano passado).

Para uma boa resolucéao, &
necessario pensar nas formas
de crescimento e definir a que
melhor se encaixa para o
objetivo do cliente.
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éPOLI CASE 7: ABSURDO NAUTICO

l ESTRUTURA SUGERIDA
Crescimento Crescimento
Organico Inorganico

Mesmo produto,

mesmo mercado
—

Mesmo produto,

novos mercados
—

Novos produtos,

novos mercados
—

GUIA DO ENTREVISTADOR

- 0O candidato deve se se afastar do framework de lucratividade (receita e custos) e focar em maneiras de aumentar o
market share.

- 0 candidato deve apontar a opc&o de aquisicdo como o melhor caminho considerando os objetivos de curto prazo do Sr.
Siriguejo. Se ele ndo reconhecer isso, leve o candidato na direc&o do crescimento inorganico.
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éPOLl CASE 7: ABSURDO NAUTICO

ANEXO 1: COMPETIDORES

Preco Receita anual Sinergia potencial

Sandy’s Steaks $500K $250K Baixa
Squiddy’s Sandwiches $375K $125K Baixa,/média

Flying Dutchman Fries $225K $150K Alta

Patrick’s Pizza $75K $75K Meédia

Sr. Siriguejo estima que o Krunch Krab tem $400K no seu orcamento disposto a gastar em fusoées.

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Sr. Siriguejo concorda que, com o objetivo de curto prazo, uma aquisicdo &€ o melhor caminho.

- Se esquecido ou ndo perguntado, lembre o candidato que o objetivo & chegar em $750K em vendas (é necessario um
aumento de $250K na receita atual de $500K).

- Se o0 candidato perguntar, clarifigue que ele pode escolher mais de uma opcéao.
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$POLI  CASE 7: ABSURDO NAUTICO

ANALISE

- Nenhuma opcéao ird atender a adicao de $250K de receita e ficar abaixo dos $400K do orgcamento simultaneamente.
- A combinacé&o do “Flying Dutch Fries” com “Patrick’s Pizza chega perto de atingir os dois objetivos.

- A razao Preco/Rec. Anual, apesar de ndo necessaria, também ajuda a identificar a melhor opcdo de aquisicao.
- Essas duas opcoes também tém os melhores potenciais de sinergia.

- 0 candidato deve trazer estratégias de criacdo de valor entre o Krunch Krab e o restaurante adquirido a fim de
compensar os $25K restantes. Se nao o fizer, incentive-o a fazé-o.

PROMPT #1: QUE ESTRATEGIAS O SR. SIRIGUEJO PODE USAR PARA CRIAR SINERGIAS ENTRE O KRUNCH
KRAB, FLYING DUTCHMAN FRIES E O PATRICK'S PIZZA?

- ldeias podem incluir:
- Preco:
- Vendas de produtos em ofertas combinadas/combos.

- Usar canais compartilhados de marketing através de melhorias de reconhecimento de marca.

- Introduzir produtos novos e complementares em cada restaurante.
- Volume:

- Alavancar o poder de precificacdo para aumentar o preco dos produtos.
- Fazer promoctes/descontos.

- Introduzir um programa de recompensas.
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éPOLl CASE 7: ABSURDO NAUTICO

ANEXO 2: POTENCIAIS INICIATIVAS ESTRATEGICAS ($ K)

500 800 25%
800 20%

20%
288 ’ mmm Receita Potencial Anual
s]
500 195%
400
10% :
300 ’ —% da Receita Capturada
200 100 50 Esperada
100
0 ] %
Krunch Sabado Especial Plano Promocional  Programa de
Patty/Dutchman  Patrick Pizza "Bubble Ads" Recompensa Krab
Fries Combo Kard

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Depois do brainstorming do candidato, mostre o Anexo 2.
- 0 candidato deve reconhecer que a receita em sinergias necessaria para atingir a meta de vendas é $25K.

CALCULOS

- 0 candidato deve calcular a receita esperada de cada opcé&o.
- Por fim, o candidato deve reconhecer que a promocao “Bubble Ads” € a melhor iniciativa para atingir o objetivo:
> 4% * $650K = $26K.
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$POLI

CASE 7: ABSURDO NAUTICO

— m RECOMENDAGAO

Dados os objetivos de curto
prazo, o Sr. Siriguejo deve focar
no crescimento inorganico,
fazendo a aquisic&do do Flying
Dutchman Fries e do Patricks’s
Pizza para adicionar $225K em
receita.

> Para adicionar os $25K
restantes, ele deve lancar o
“‘Bubble Ads”, uma iniciativa
promocional para o grupo
combinado de restaurantes.

@ RISCOS
A

- Aquisicoes nem sempre
resultam em sinergias. Ainda
podemos ficar aguém da
meta, especialente em um
prazo tdo curto de tempo.

- 0 Clam Bucket pode
responder com uma
aguisicdo ou crescimento
organico.

- Problemas culturais entre os
restaurantes e canibalizacao.

{OI1=] PROXIMOS PASSOS
=14

- Iniciar a negociacéo do
contrato e comecar as
atividades de integracéo.

- Contatar o time de marketing
para iniciar o plano de
promocional “Bubble Ads”.

78



CASE 8: UPPER VAI AO SUL
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$POLI  CASE 8: UPPER VAI AO SUL

l ENUNCIADO

A Upper é uma empresa de transporte dos Estados Unidos com US$ 10
bilhdes em vendas anuais, que oferece servicos que incluem
compartilhamento de viagens ponto a ponto e um sistema de
compartilhamento de bicicletas, e esta analisando oportunidades de
crescimento. Depois de liderar o mercado local por 5 anos, ela procura se
expandir para a América Latina. A Upper te contratou avaliar as diferentes
opcoes e escolher qual seria o melhor pais para entrar inicialmente.

l INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

- A Upper opera apenas nos Estados Unidos e esta avaliando apenas a
Ameérica Latina (ndo ha interesse em outras regiées), visto que &
tecnologicamente superior a qualquer outra empresa.

- 0 setor possui poucos concorrentes, porem a competicdo é acirrada
entre as empresas, pois 0 servico € quase visto como uma commaodity.

- No compartilhamento de viagens, a Upper cobra do passageiro uma
taxa no momento do pedido e, em seguida, paga aos motoristas uma
fracdo da taxa (semelhante ao Uber).

- No sistema de bicicletas, os clientes escaneiam um codigo QR contido
na bicicleta, pedalam e “encerram” o passeio em um aplicativo. Uma
taxa € cobrada com base no tempo de uso e na distancia percorrida.

- A Upper busca o maior lucro nos proximos 3 anos e pretende entrar
s6 em um pais. Ademais, oferecera s6 compartilhamento de viagens.

TIPO

Entrada de Mercado

INDUSTRIA

Tecnologia

DIFICULDADE

Meédia

GUIA DO ENTREVISTADOR

O candidato deve ser instruido
a realizar incialmente uma
avaliacdo qualitativa sobre os
possiveis paises e
posteriormente uma analise
quantitativa.




$POLI  CASE 8: UPPER VAI AO SUL

l ESTRUTURA SUGERIDA

Investimento necessario Tamanho e competicao Inflacdo

Similaridade com os

Receitas e custos Estados Unidos Seguranca
Efeito na operacéao local Ameaca de substitutos Roubo de propriedade
(gerenciamento de foco) (ex: transporte publico) intelectual

: Aspectos legais e
SR G e P el estabilidade politica

——

GUIA DO ENTREVISTADOR

- 0 candidato deve realizar tanto uma analise qualitativa, por meio da avaliacdo das caracteristicas de cada pais, como
uma quantitativa, mediante o céalculo da lucratividade.
- Assuma que nao ha restricoes de orcamento.
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$POLI  CASE 8: UPPER VAI AO SUL

ANEXO 1: LISTA DE PAISES

Populacao (M] N° de Similaridade Ranking de Carros por Taxa de inflacdo
puiac competidores™* cultural™ * seguranca* * * pessoa :

210 3 (55%) ™ 116 0,35 5%
50 1 (100%) D 143 0,12 3%
44 2 (60%) =) 75 0,32 57%
3,5 0 (O%) D 34 0,28 7%
32 2 (80%) D 80 0,08 2%
18 5 (30%) =) 27 0,23 2%
32 1 (100%) D 144 0,15 1000%
17 2 (75%) D 71 0,14 0,5%

* 0 numero entre parénteses refere-se ao market share do maior competidor. * * Quanto mais cheia a bola, maior a semelhanca cultural com os Estados Unidos.
*** Como referéncia, o ranking de seguranca dos Estados Unidos é 49.

GUIA DO ENTREVISTADOR

Concentre o candidato nessas variaveis e diga a ele para se dedicar a analise financeira posteriormente.

A semelhanca cultural com os EUA se refere a variaveis como disponibilidade de internet e Wi-Fi, penetracao de
smartphones e cartdes de credito e cultura de “compartilhamento de viagens™.

Se o0 candidato perguntar sobre o Uruguai, pergunte por que ele acha que n&o ha concorrentes (a resposta & que o
compartilhamento de viagens € ilegal no pais).

Similaridade com os EUA e inflacdo baixa sdo os fatores primordiais, pois a Upper quer menos resisténcia na entrada.
A Upper deseja operar apenas em paises seguros, a fim de evitar processos judiciais e impactos na sua reputacao.
Devem ser escolhidos Chile, Equador e Peru (ndo o maior mercado, mas seguro e similar aos EUA, com inflacdo baixa).

N2 20 20 2 2\ 2
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éPOLl CASE 8: UPPER VAI AO SUL

BRAINSTORMING: QUAIS AS CONSEQUENCIAS DE UM GOLPE NO PAIS EM QUE DECIDIREM OPERAR?

- Contexto: a Upper decidiu selecionar Chile, Equador e Peru, pois, embora ndo sejam os maiores mercados, sao
relativamente seguros e semelhantes aos EUA, alem de possuirem baixas taxas de inflacdo. A Upper tem acompanhado
as Ultimas noticias sobre um golpe no Peru e decidiu ndo continuar avaliando o pais. No entanto, a empresa te pediu
para pensar sobre quais sd0 as consequéncias que um golpe pode ter em qualquer pais em que eles decidirem operar.

SUGESTOES DE RESPOSTA

- IMPACTO OPERACIONAL

- Desordem civil, levando a falta de disponibilidade de motoristas.

- Mudancas no governo podem resultar em alteracdes na regulamentacao.
- IMPACTO FINANCEIRO

- Reducao da demanda de viagens.

- Fechamento de bancos, afetando o fluxo de caixa.

- Aumento da inflacdo.

- Depreciacédo da moeda local.

- Volatilidade econdmica.
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$POLI  CASE 8: UPPER VAI AO SUL

ANEXO 2: PROJEGOES DE RECEITA E CUSTOS

Chile 1500
Receita 450 900 2100
Custos 180 300 900
Equador 1300
Receita 800 1000 1500

Custos 200 500 700

Todos os numeros estdo em milhdes.

INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

- 0 candidato deve solicitar taxas de cambio (o entrevistador pode fornecer orientacdo, se necessario):
- Chile: a taxa de cambio é de 3 pesos por 1 US$ (o candidato precisa fazer a conversao).
- Equador: a moeda no Equador é o délar americano (nenhuma convers&o necessaria).

- 0 valor do dinheiro no tempo pode ser ignorado.

- A aliquota do imposto é de 30% para o Chile e 25% para o Equador.
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$POLI  CASE 8: UPPER VAI AO SUL

ANEXO 2.1: CALCULO DA LUCRATIVIDADE
(NAO MOSTRAR PARA O CANDIDATO)

Chile (US$ M) 900

Receita 150 300 700
Custos 50 100 300
Lucro antes do imposto -500 100 200 400
Imposto @) 30 60 120
Lucro liquido -500 70 140 280 -10
Equador (US$ M) 1300
Receita 800 1000 1500
Custos 200 500 700
Lucro antes do imposto -1300 600 200 800
Imposto 0 150 125 200
Lucro liquido -1300 450 375 600 125

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Com base nos célculos, o Equador é a melhor opcéo, visto que apresenta um lucro de US$ 125 M, enquanto o Chile
traria um prejuizo de US$ 10 M para a Upper.
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$POLI

m RECOMENDAGAO

A Upper deve comecar sua
operacao na Ameérica Latina
entrando no Equador.

- Estima-se que o lucro de 3
anos serdo de US$ 125
milhdes.

- 0 pais apresenta alta
similaridade cultural com os
Estados Unidos, é
relativamente seguro e conta
com uma baixa taxa de

inflacao.

CASE 8: UPPER VAI AO SUL

@ RISCOS

- Empresas que ja atuam no
Equador podem realizar
alguma reacéo para dificultar
0 crescimento da Upper.

- Instabilidade na regido, como
0 acontecimento de um
golpe, situacdo semelhante a
qgue ocorreu no Peru.

- Roubo de propriedade
intelectual.

{OI1=] PROXIMOS PASSOS

7 =14

- Encontrar parceiros que
possam fornecer expertise
sobre o mercado
equatoriano.

- Configurar uma
infraestrutura de
monitoramento para
capturar respostas do
mercado e conhecimento
gue pode ser implementado
posteriormente em outras
expansoes.

- Proteger a propriedade
intelectual localmente.
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CASE 9: BANDA DE ROCK

COLUMBIA 2017



$POLI . CASE 9: BANDA DE ROCK
l ENUNCIADO

TIPO
O gerente de uma banda de rock semi-famosa abordou vocé para ajuda-lo —
a tomar uma decis&o sobre fazer uma turné depois de lancarem seu novo Lucratividade
album.

INDUSTRIA

Entretenimento

DIFICULDADE

| INFORMAQOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO) Dificil

- 0Objetivo: o objetivo do gerente & maximizar sua comiss&o pessoal.
Comissao na industria da musica & baseada em uma porcentagem da GUIA DO ENTREVISTADOR
receita da banda. A banda em si pode ter outras razdes para fazer o
tour, mas o gerente é o cliente.

- Cadeia de valor: consumidores compram ingresso de promoters, que,
por sua vez, reservam a banda para um show. Os promoters pagam a
banda um valor fixo e, em alguns casos, um bénus baseado na receita
da turné.

Para uma boa resolucéao, &
necessario entender os fatores
econdmicos de um setor
desconhecido para a maioria
dos candidatos e que partes
interessadas diferentes tém
objetivos diferentes.




$POLI . CASE 9: BANDA DE ROCK
l ESTRUTURA SUGERIDA

Possibilidades com Alternativas sem
a turné a turné
Opcdes de turné Receita
disponiveis (endossos, gravacoes...)
— —
Receita potencial para Construcdo de marca
cada turné (entrevistas, shows...)
— —
Mercadorias
—
Taxas de patrocinio
—

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Bons candidatos perguntar&o sobre o objetivo e poderé&o criar um framework com essa informacao.
- Deve-se considerar multiplas perspectivas, uma vez que as diferentes opinies das partes interessadas poderao afetar
a deciséao final do gerente.
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$POLI  CASE 9: BANDA DE ROCK

PROMPT #1: HA DUAS OPCOES DE TURNE. QUAL E A MELHOR OPCAO PARA O GERENTE?

- Turné #1: turné de 40 cidades nos principais mercados, 1.500 lugares com preco médio de ingresso de $50.
- Contrato: $750.000 garantidos mais 50% do lucro liquido da turné.
- Shows: um por cidade, exceto em Nova lorque (3 shows), Los Angeles (2 shows]) e Chicago (2 shows).

- Turné #2: turné de 30 cidades em mercados secundarios, 1.000 lugares com preco médio de ingresso de $40.
- Contrato: $500.000 garantidos ou 80% da receita bruta da turné, aquele que for maior.
- Shows: um show por cidade

- Comissé&o do gerente: 20% da receita recebida pela banda.

- Projecao de vendas: pelo histérico de turnés da banda, sabemos que ela € mais popular em mercados secundarios, e
nos podemaos assumir que venderemaos:

- B66,7% de todos os ingressos nos mercados principais.
- 100% de todos os ingressos em mercados secundarios.

- Ha custos especificos que o promoter concordou em incluir no célculo do lucro das turnés:
- Custos fixos: $100.000 para a turné.
- Custos variaveis: $5.000 por show.

- Pergunta bénus: o que vocé acha que o0s custos fixos e varidveis podem ser para uma turné como essa’?
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$POLI  CASE 9: BANDA DE ROCK

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Ha uma diferenca entre a receita da turné, que vai para o promoter que reservou o show, e a receita da banda -
dinheiro pago aos artistas como parte de sua garantia mais qualguer bénus aplicavel.

Um bom candidato ira perceber que a turné em mercados principais oferece uma receita de turné maior, mas 0s
bdnus precisam ser considerados antes de fazer a decisao final.

O candidato deve avancar para a analise das duas turnés, comecando pelas projecfes de receita total.

Depois, o candidato deve seguir para a receita potencial da banda, considerando os custos dos shows para o célculo do
bénus da turné #1. O candidato deveria perceber que as informac6es de custo ndo sdo necessarias para a turné #2.

CALCULOS

- Receitas potenciais das turnés:
- Turné #1: 44 shows * 1500 ingressos disponiveis/show * 66,7% ingressos vendidos * $50 ticket médio =
$2.200.000.
- Turné #2: 30 shows * 1000 ingressos disponiveis/show * 100% ingressos vendidos * $40 ticket médio =

$1.200.000.

N2\ 2\

- Receita potencial da banda:

- Turné #1:
- Lucro da turné: $2.200.000 receita potencial da turné - ($5.000 custo/show * 44 shows) - $100.000.

custo fixo da turné - $750.000 garantia da banda (custo) = $1.130.000.
-> Receita da banda: $1.130.000 lucro da turné * 50% fatia da banda + $750.000 = $1.315.000.
- Turné #2:
- Garantia da banda ($500.000) &€ menor que a fatia da banda na receita bruta da turné.
> Receita da banda: $1.200.000 receita turné * 80% fatia da banda = $960.000.
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$POLI  CASE 9: BANDA DE ROCK

PROMPT #2: PARECE QUE O GERENTE ESCOLHERIA A TURNE #1 POR TER UMA COMISSAO MAIOR, DE
$263.000 (20% DA RECEITA DA BANDA). ENTRETANTO, PARA APROVAR QUALQUER CONTRATO, O
GERENTE DEVE RECEBER APROVAGCAO DA MAIORIA DOS MEMBROS VOTANTES DA BANDA.

- Por meio de entrevistas com o gerente e os membros da banda, antes de qualguer recomendacao, vocé descobre o
seguinte:
- Cantor: ele esta tendo problemas para pagar sua hipoteca, entdo precisa maximizar os lucros da banda.
- Guitarrista: se importa com o estilo de vida, quer os melhores lugares, 6nibus, comidas e equipamentos.
- Baixista: quer maximizar a capacidade de marketing da banda e usar a turné para vender a banda para o maior
publico possivel (incluindo oportunidades de imprensa) para que a banda alcance o album de platina.
- Baterista: qualquer opcéao é boa. Ele é contratado pela banda e ndo € um membro votante.

- Custos da banda (para o céalculo da lucratividade): incluem 6nibus, hotéis, comida e equipamentos para turné. Esses
custos seriam iguais, ndo importa qual turné seja escolhida.

- Analise de estilo de vida: apesar de parecer contraintuitivo, mercados secundarios, geralmente, tém os melhores

lugares. Muitos foram construidos nos dltimos anos e, por isso, tém sistemas de audio de ultima geracao e melhores
instalacoes.
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$POLI ~ CASE 9: BANDA DE ROCK

ANALISE

- Cantor: preferéncia pela turné #1
- Como as duas turnés apresentam custos similares para a banda, a turné com a maior receita apresentara o
maior lucro.

- Guitarrista: preferéncia pela turné #2
- Mercados secundarios apresentam melhor estilo de vida.

- Baixista: preferéncia pela turné #1
- Uma turné nos principais mercados permitiria um maior esforco promocional.

- Baterista: irrelevante - foi contratado e ndo é um membro votante.

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Perguntas bonus:
- (Wuais desafios vocé pensa que eles podem enfrentar com apenas 2,/3 dos membros da banda concordando
com a turné? Como vocé convenceria o membro que foi contra de que a turné é a escolha certa para eles?
> @ual turné o promoter gostaria que a banda escolhesse? Por qué?
- ue outras fontes de receita vocé pensa que a banda poderia considerar?
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$POLI . CASE 9: BANDA DE ROCK

v] —

m RECOMENDAGAO

O gerente da banda deve
escolher a turné #1.

-> A turné #1 apresenta uma
maior receita para a banda
e, portanto, uma maior
comissao para o gerente, de
$263.000

-> A turné #1 promoveria
melhores oportunidades de
promocao da banda, além de
atingir os objetivos de 2 dos

3 membros votantes da

banda.

@ RISCOS
A

-> A turné #1 & mais longa, o
que pode resultar em
Mmaiores custos imprevistos.

- Como membro em
desacordo, o guitarrista pode
ficar insatisfeito com o estilo

de vida da turné #1. Isso

pode resultar em uma pior

performance e prejudicar o

clima da banda.

{0JT=] PROXIMOS PASSOS
=14

- Apresentar a oportunidade

para a banda para ter a
aprovacéao oficial da turné
#1.

Comecar a trabalhar com o
time de marketing da banda
para maximizar o esforco
promocional da banda nos
principais mercados.

Tentar reduzir ao maximo os
custos da banda.

Tentar melhorar o estilo de
vida da turné para aplacar o
guitarrista.
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CASE 10: VESTIMENTA

BERKLEY 2019



$POLI ~ CASE 10: VESTIMENTA

l ENUNCIADO

Nosso cliente, a Vestimenta, estd no ramo de confeccdo de roupas sob
medida para a mulher moderna, com énfase na qualidade e no ajuste. A
Vestimenta se concentra em design, varejo e alfaiataria de roupas. A
equipe executiva da empresa deseja entrar na area da baia de S&o
Francisco e te contratou para avaliar se essa expansdo € uma boa ideia.

l INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

9

9

A Vestimenta foi lancada na cidade de Nova York ha aproximadamente

trés anos e possui uma loja em Manhattan.

O publico-alvo da Vestimenta € uma mulher inserida no mercado de
trabalho que procura roupas feitas sob medida de alta qualidade a
precos medios.

- A Vestimenta vende vestidos, blazers, calcas, camisas, saias e

suéteres.

- A Vestimenta espera recuperar o seu investimento dentro de dois

anaos.

- Para a fabricac@o das roupas, a Vestimenta trabalha com muitos

fornecedores. Seus principais fabricantes estdo no Vietna, Camboja e
Meéxico.
Os produtos da Vestimenta custam US$ 175-225.

TIPO

Crescimento

INDUSTRIA

Varejo

DIFICULDADE

Dificil

GUIA DO ENTREVISTADOR

O enunciado é propositalmente
vago e um bom candidato fara
perguntas esclarecedoras para
entender a situacao atual, o
modelo de negocios, a oferta
de produtos e as metas.




$POLI

l ESTRUTURA SUGERIDA

Mercado de moda
feminina

Tamanho do mercado na

Baia de Sao Francisco
—

Crescimento do

mercado
—

Competicéo
—

Preferéncias das

consumidoras
—

GUIA DO ENTREVISTADOR

CASE 10: VESTIMENTA

Modelo de negocio da

Vestimenta

Mix de produtos
—

Diferenciacado dos

produtos
—

Canais de distribuicdo
—

Analise financeira

Receita
—

Custos

—

Critério de investimento

—

Riscos

Adoc&o do consumidor
—

Riscos de fornecimento

—

Diferenciacao do

produto e da marca
—

- Assim que o candidato terminar de discutir sua estrutura, vocé pode dizer que as questdes sobre o mercado de moda
feminina e 0 modelo de nego6cios estdo amplamente resolvidas no momento.

- Influencie o candidato a comecar na secao de analise financeira, especificamente na receita.
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$POLI ~ CASE 10: VESTIMENTA

ANEXO 1: VENDAS DA LOJA DE NOVA YORK

©
= .
[
=
=2
|_
@) 1000 2000 3000 4000 5000

Volume trimestral

INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

- 0 preco médio da loja & de US$ 200 por item (se o candidato perguntar sobre precos especificos para cada item, diga
que esses sao 0s Uunicos detalhes disponiveis).
- Projeta-se que o mix de produtos vendidos na loja de S&o Francisco seja semelhante ao da loja de Nova York.

CALCULOS

- Receita anual da loja = 10000 itens/trimestre * 4 trimestres * US$ 200/item = US$ 8 M.
- 0 candidato deve perguntar se temos dados sobre como os mercados de Nova York e de S&o Francisco se relacionam.
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$POLI ~ CASE 10: VESTIMENTA

ANEXO 2: MODELOS DE NEGOCIO PARA A

BAIA DE SAO FRANCISCO
Receita Loja de Nova York 2 * loja de Nova York 2,2 * loja de Nova York
Salario de funcionarios 3% da receita 3% da receita 3% da receita
Custos de marketing 1% da receita 2% da receita 0% da receita
Outros custos 30% da receita 295% da receita 20% da receita
Custos de aluguel™ US$ 7 por pé quadrado por més
Aumento de lucro no ano 2 5% 30% 10%

*Lojas de varejo requerem 5000 pés quadrados cada, enquanto a loja de experimentacéo teria 1000 pés quadrados.

INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

- Investimento inicial
- As lojas de varejo exigem um investimento inicial de US$ 6 M por loja e nenhum custo para o armazém.
- A loja de experimentacao requer US$ 4 M por local + US$ 3 M de custo para o armazém.
- 0 modelo online possui custo para o armazém de US$ 6 M, mas nenhum custo para uma loja fisica.
- NUmero de logjas
- Na opcéo "apenas varejo”, a Vestimenta pretende abrir 3 locais para justificar o investimento.
- No modelo “loja de experimentacao + online”, abriria apenas um local.
- Na operacéo “apenas online”, ndo haveria uma loja fisica em S&o Francisco.
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$POLI ~ CASE 10: VESTIMENTA

ANEXO 2.1: CALCULO DA LUCRATIVIDADE
(NAO MOSTRAR PARA O CANDIDATO)

Apenas varejo (3 lojas) Loja de experimentacdo + online

Receita 8M*3=24M 2*8M=16 M 22 *8M~17,6 M
Custos (sem aluguel) 34% * 24 M ~ 8,2 M 30% * 16 M =4,8 M 28% * 17,6 M~ 4,9 M
Custos de aluguel 7 *5000 * 12 * 3 ~1,3 M 7 * 1000 * 12 =84 K 0
Custos totais 82M+1,3M=95M 48M+84K~49M 4,9M
Lucro no ano 1 2AM -9,5 M =145 M 16M-49M=11,1M 176M-49M=12,7 M
Lucro no ano 2 14,5 M * 1,05 ~ 15,2 M 1M1,1M *1,3~14,4 M 12,7M* 1,1 ~14 M
Lucro apos 2 anos 145M+ 15,2 M=29,7 M 1M1 M+14,4M=255M 12,7 M+ 14 M=26,7 M
Investimento inicial BEM*3=18M AM+3M=7M 6 M
Lucro total 29,7 M-18M=11,7M 255 M-7M=18,5M 26,7 M-6M=20,7M

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Com base nos calculos, a opcéo “apenas online” &€ a mais lucrativa em dois anos. No entanto, se as tendéncias de
crescimento continuarem como estédo, o modelo “loja de experimentacdo + online” serd mais lucrativo apds dois anos.
Nesse sentido, supondo que o cliente deseje ficar no mercado por mais de dois anos, essa Opcdo € a mais atrativa.
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$POLI"  CASE 10: VESTIMENTA

BRAINSTORMING #1: QUAIS CRITERIOS VOCE UTILIZARIA PARA AVALIAR AS OPCOES?

- 0O candidato pode pedir 10 a 15 segundos para estruturar seu brainstorming (isso & recomendado).
- Sinta-se a vontade para pressionar o candidato em fatores que parecem estar faltando.

SUGESTOES DE RESPOSTA

- Alinhamento com uma estratégia de crescimento de longo prazo.
- Lucratividade no curto e no longo prazo.

- Crescimento sustentavel e expansdo no mercado.

- Pontos fortes e expertise da Vestimenta.

- Competicdo em cada modelo de negocios.
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$POLI"  CASE 10: VESTIMENTA

BRAINSTORMING #2: CITE VANTAGENS E DESVANTAGENS DA “LOJA DE EXPERIMENTAGAO + ONLINE"

- 0 candidato pode pedir 10 a 15 segundos para estruturar seu brainstorming (isso € recomendado).
- Sinta-se a vontade para pressionar o candidato em fatores que parecem estar faltando.
- Caso o candidato tenha escolhido outro modelo de negécio, peca suas vantagens e desvantagens.

SUGESTOES DE RESPOSTA

- VANTAGENS
- Custos de aluguel menores, pois o0 modelo de experimentacdo demanda menos espaco.
- Investimento inicial menor do que o modelo “apenas varejo”.
- Estoque necessario reduzido, visto que as roupas sao sob medida, diminuindo o dinheiro comprometido com esse
ativo.
- Taxa de crescimento muito atrativa.
- 0 ajuste personalizado proporciona uma experiéncia positiva para os clientes.
- DESVANTAGENS
Ter somente uma loja ndo captura tanto trafego de pedestres.
Periodo mais longo para atingir o breakeven.
Presenca de custos de varejo que o modelo “apenas online” ndo possui.
O modelo pressupfe que as pessoas se importam em experimentar na loja, mas concorrentes podem oferecer
frete de devolucdo gratis, tornando o modelo de experimentacdo menos atraente para clientes que néo se
importam em fazer devolucoes.

N2\ 2\%
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$POLI

m RECOMENDAGAO

A Vestimenta deve realizar seu
lancamento na baia de Sao
Francisco com o formato “loja
de experimentacdo + online”.

- 0 modelo atende aos
critérios de investimento e
apresenta um crescimento
significativo de lucro.

- Embora o formato “apenas
online” proporcione maior
lucro em 2 anos, apos esse
periodo o modelo “loja de
experimentacao + online” &

mais lucrativo.

CASE 10: VESTIMENTA

RISCOS

- Existem riscos relacionados
as premissas adotadas para
essa opcao, como assumir
gue o mercado da baia de
Sao Francisco é cultural e
economicamente semelhante
ao de Nova York.

- Podem haver aumentos nas
taxas de aluguel.

- 0Os consumidores podem néao
se habituar a nova maneira
de realizar compras.

{OI1=] PROXIMOS PASSOS

7 =14

- Avaliar os custos e receitas
de varejistas semelhantes
presentes na baia de Sao
Francisco, a fim de mitigar
riscos relacionados a
semelhanca cultural e
econdmica.

- Executar pesquisas de
mercado e estudos sobre os
consumidores para entender
melhor suas preferéncias na
baia de S&o Francisco.

- Buscar contratos de aluguel
de longo prazo.
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CASE 11: COIOTES

DUKE 2014



$POLI CASE 11: COIOTES
l ENUNCIADO

Seu cliente € a American Southwest Preservation Trust (ASPT). A _
instituicAo & uma organizacao sem fins lucrativos encarregada de Crescimento
promover a conservacao e o0 ecoturismo no Sudoeste Americano. Um dos

maiores atrativos turisticos & a fauna local, principalmente coiotes. A .
populacdo de coiotes diminuiu significativamente em relacdo aos niveis INDUSTRIA
historicos. O Trust solicita sua ajuda para descobrir por que iSso ocorreu e
0 que deve ser feito.

TIPO

Turismo

DIFICULDADE

| INFORMAQOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO) Dificil

- Coiotes sdo animais carnivoros de tamanho médio (algo proximo a um
lobo ou uma raposa) nativos do Sudoeste Americano. GUIA DO ENTREVISTADOR
As populactes de coiotes eram historicamente estaveis. Hoje existem
apenas 10.000 coiotes, enquanto a populacédo original era de 20.000.
Geograficamente, considere apenas a area administrada pela ASPT.
Nenhuma outra fauna ou flora foi tdo impactada como os coiotes.

Para uma boa resolucéao, &
necessario, além de uma boa
capacidade analitica, a
habilidade de construir
frameworks criativos.

N2\ 2\
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$POLI CASE 11: COIOTES

l ESTRUTURA SUGERIDA
da variacao

Desde quando ocorre ~
o Reproducéao Caca
esse problema’
De quanto foi o Taxa de mortalidade Fat bientai
decréscimo? natural qrores ambientals
Doencas e Alteractes geograficas
problemas geneéticos no habitat

——

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Perda de espécies ndo é um framework comum, entdo esteja preparado para perguntar “o que mais?”.
- Gradualmente, conduza o candidato para fatores gerados pelo homem (caca e perda de habitat). Faca um
brainstorming com o candidato de como a perda de habitat afetaria a espécie, especialmente dado que outros fatores
ndo mudaram significativamente com o tempo (disponibilidade de presas, agua, caca, etc.).
- Um bom candidato pode chegar imediatamente a mudanca na taxa de natalidade, fertilidade e disponibilidade para
encontrar outros parceiros. Independente do candidato chegar nisso ou n&o, conduza-o a proxima pergunta.
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$POLI CASE 11: COIOTES

PROMPT #1: O CLIENTE ESTA PREOCUPADO COM AS INTERQQES ENTRE OS HUMANOS E OS COIOTES E
QUER ENTENDER O IMPACTO ESPERADO SOBRE A POPULAGCAO ESSE ANO. AASTP FORNECEU ALGUNS
DETALHES DEMOGRAFICOS QUE ELES TEM SOBRE A POPULACAO DE COIOTES NA REGIAO.

ANEXO 1: PERDA DE HABITAT

A populacédo de coiotes esta atualmente dividida em 3 grupos (representados pelas figuras em azul), proximos a
estradas (linhas em cinza) e grandes cidades (circulos em vermelho).

GRUPO A GRUPO B
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$POLI CASE 11: COIOTES

ANEXO 2: ESTATISTICAS DOS GRUPOS

40 60 40 800

20 35 65 200

40 S0 10 400

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Dos anexos, o candidato deve apontar ligacdes entre 0os grupos, tamanhos desiguais de género e diferentes nUmeros
de licencas de caca para territorios de tamanho semelhante.

O candidato deve compreender que o objetivo geral da analise &€ descobrir como as populacfes estao mudando. O
primeiro passo € descobrir o numero atual de coiotes em cada grupo por género.

A populacéo total deveria ter sido perguntada no momento inicial. Se o candidato nao chegou a ela, forneca o numero
agora (10.000).

O primeiro passo é dividir os 10.000 para cada género em cada grupo.

N

N

N
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$POLI CASE 11: COIOTES

CALCULOS

- 0 candidato deve chegar aos seguintes nimeros:
- Grupo A: 4.000 coiotes, 2.400 machos e 1.600 fémeas.
- Grupo B: 2.000 coiotes, 700 machos e 1.300 fémeas.
- Grupo C: 4.000 coiotes, 3.600 machos e 400 fémeas.
- A seguir, o candidato deve calcular a mudanca no numero de coiotes em cada ano usando a equacao:
- Mudancas no niumero de coiotes no ano = Coiotes que nasceram no ano — coiotes que morreram no ano.

INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

Tamanho da ninhada: nimero de coiotes que nascem para cada fémea gravida. Assuma 2 filhotes,/ninhada.

Periodo de gestac&o: assuma que 0s coiotes se reproduzem uma vez por ano.

Fidelidade do parceiro: assuma que 0s coiotes sdo monogamicos (uma vez que um macho engravidou uma fémea, ele
ndo engravidara outras fémeas).

Disponiblidade: nem todos os coiotes se reproduzem a cada ano. Assume que apenas 40% dos pares em potencial
produzam uma ninhada a cada ano.

O candidato deve notar que a caca ndo é a Unica causa de morte. Assuma que todas as outras mortes sejam por
causas naturais e a taxa de mortalidade seja de 10% (aplica-se apenas a adultos — use a populacéo inicial e ndo inclua
os filhotes).

Assuma que as mortes por caca ocorrem no final do ano e, portanto, sejam cumulativas as mortes naturais.

Assuma que as licencas de caca permitam a caca de um coiote por ano, e que todas as licencas de caca sejam
usadas. Machos e fémeas podem ser cacados.

- Como os coiotes sdo monogéamicos, o candidato deve usar o género em menor quantidade em cada grupo como fator
limitante para o numero de nascimentos.

N2 BN N N2

v
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$POLI CASE 11: COIOTES

CALCULOS

- # de nascimentos = # de casais * % que acasala * taxa de natalidade.
- # de mortes = (populacéo inicial - mortes por caca) * taxa de mortalidade + mortes por caca.
- Note que calcular a quantidade de mortes por “(populacéao inicial * taxa de mortalidade) + mortes por caca”
assume erroneamente que nenhum dos coiotes cacados teria morrido naturalmente se eles n&o tivessem sido
cacados.

- Nascimentos:
- Grupo A: fémeas s&o o género limitante.
- 1.600 casais * 40% que acasala * 2 filhotes/ninhada = 1.280 nascimentos.
- Grupo B: machos s&o o género limitante.
- /00 casais * 40% que acasala * 2 filhotes/ninhada = 560 nascimentos.
- Grupo C: fémeas s&o o género limitante.
- 400 casais * 40% que acasala * 2 filhotes/ninhada = 320 nascimentos.

- Mortes:
- Grupo A: populacéo inicial de 4.000
- 800 mortes por caca + 320 mortes naturais = 1.120 mortes.
- Grupo B: populacéo inicial de 2.000
- 200 mortes por caca + 180 mortes naturais = 380 mortes.
- Grupo C: populacéo inicial de 4.000
- 400 mortes por caca + 360 mortes naturais = /60 mortes.
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$POLI  CASE 11: COIOTES

| CONCLUSAO DA ANALISE
160

1.280 1.120

560 380 180
320 /760 -440
2.160 2.260 -100

ANALISE

- 0 declinio é gradual (apenas 100 por ano). Portanto, o niumero historico de 25K deve ser referir a um tempo muito
distante ou uma grande queda devida a outras circunstancias.

A populacédo C desaparecera em 10 anos ou mais cedo, se as fémeas forem cacadas ou morrer
desprorpocionalmente.

Com as taxas atuais, 0s outros grupos devem crescer se a caca e as mortes naturais afetarem os dois géneros
igualmente.

De maneira geral, os coiotes provavelmente permanecerdo no Sudoeste.

N

N

N
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$POLI CASE 11: COIOTES

PROMPT #2: ASTP ESTA CONSIDERANDO UM LOBBY PARA A REDUCAO NA LICENCA DE CACAS. COMO

VOCE PROJETARIA UMA PROPOSTA DE REDUCAO E QUAIS INFORMACOES VOCE USARIA PARA
SUPORTA-LA? (SEHOUVER TEMPO)

- 0 candidato deveria mencionar alguns pontos mencionados na conclusdo da analise. Se ele ndo chegou nesse ponto,
gaste algum tempo com os resultados da analise e pergunte o que eles implicam.

- Em seguida, redirecione o candidato para o topico de licencas de caca. Se, depois de algum tempo, ele estiver perdido,
ressalte que foram emitidas mais licencas de caca para o grupo do que para o grupo G, mesmo que 0S grupos
tivessem o0 mesmo tamanho.

- Isso deveria significar que o grupo A n&o seria sustentavel, enquanto o grupo C estaria crescendo. Entretanto, a
realidade é exatamente o oposto. Pergunte ao candidato o motivo disso.

- 0 candidato deveria rapidamente chegar em duas possiveis razoes:
- A razdo entre machos e fémeas.
- A porcentagem que acasala.

- Como a porcentagem que acasala e outros fatores s&o constantes, a resposta deve ser a raz&o entre 0s géneros.
Uma vez que o candidato tenha percebido isso, proceda para a recomendacao do case.
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$POLI CASE 11: COIOTES

{OI1=] PROXIMOS PASSOS
=14

O ASTP pode ajudar a resgatar
ou fomentar o crescimento da
populacao de coiotes:

RISCOS

m RECOMENDAGAO

De maneira geral, a populac&o

de coiotes nao estad em risco.

- 0 grupo C desaparecera em
10 anos, se nenhuma
intervencao for feita.

> Ocorrer um grande
desbalanceamento entre os
géneros nos grupos A e B
também, por causas
naturais ou por caca.

- Nivelar razdo entre machos e
fémeas com a construcao de
pontes naturais,
transportando coiotes, etc.

Para os que responderam a

pergunta 2:

- 0 ASTP n&o deve investir
recursos significativos em
uma luta contra as licencas
de caca.

- 0Us coiotes de grupos
diferentes ndo serem
amigaveis e impossibilitar

uma mistura entre eles. - Aumentar os niveis de
fertilidade com técnicas

meédicas.

- Dito isto, uma proibicao
temporaria da caca no grupo
C poderia ajudar.
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CASE 12: GOLFE NO CARIBE

STERN 2006



éPOLI CASE 12: GOLFE NO CARIBE
l ENUNCIADO

Sua cliente € a Venture Golfing, uma imobilidria especializada na compra de ui=e

terrenos premium para a transformac&do em campos de golfe de primeira Entrada de Mercado
linha. Até o momento eles tém apenas propriedades nos Estados Unidos e

Canada, mas agora estao procurando expandir para outros territorios. Em

particular, eles receberam uma proposta de uma grande propriedade a INDUSTRIA
beira-mar em uma llha do Caribe governada de forma independente. Eles
estdo muito interessados em aproveitar esta oportunidade, mas querem
seu conselho primeiro. Eles devem prosseguir?

| < DIFICULDADE
INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO) YT
ifici

- A propriedade pertence a um atleta de renome mundial que procura
vender a propriedade apos 25 anos sendo seu dono. A propriedade
consiste em 13 hectares a beira-mar. GUIA DO ENTREVISTADOR

- A llha tem apenas um outro campo de golfe, que esta em alta demanda,
mas nao tem uma reputacdo muito boa.

- 0 vendedor concordou em permitir que a Venture Golfing opte pela
propriedade por seis meses. ApGs esse periodo, a Venture Golfing teria
que comprar a propriedade ou abrir mao de seus direitos sobre ela.

- 0 campo esta localizado em uma area residencial e os moradores nao
estdo contentes com a sua construcao e ndo estdo dispostos a visita-lo.

Construcéao Civil

Para uma boa resolucéao, &
necessario pensar fora da
caixa e analisar pontos
gualitativos.
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éPOLl CASE 12: GOLFE NO CARIBE

l ESTRUTURA SUGERIDA

Infraestrutura da llha
—

Especificidades do

terreno
—

Expertise
—

Custos totais
—

GUIA DO ENTREVISTADOR

Leis ambientais
—

Leis de compra
—

Leis de construcao
—

Campos de golfes
—

Satisfacao
—

Aceitacao dos

moradores
—

Interesses em golfe
—

- 0 candidato deve ser criativo e pensar ndo so na viabilidade econdmica. E importante ndo insistir em dados econdémicos
e analisar os pontos qualitativos do terreno e da llha.



$POLI  CASE 12: GOLFE NO CARIBE

CUSTO DE CONSTRUCAO

- Allha n&o é sindicalizada e os custos trabalhistas s&o subsequentemente menores que aqueles nos Estados Unidos.
- Como a llha possui varios grandes resorts, ha um abastecimento de agua disponivel e comida.
- A eletricidade ¢é facilmente acessivel e barata.

LEIS AMBIENTAIS E CIVIS

- Nao-cidad&os n&o estao autorizados a possuir propriedade. Entidades estrangeiras devem comprar por meio de um
titular que mora na ilha. H& um namero de empresas que existem para este fim. Porém, o processo é lento.

- A burocracia governamental € notoriamente lenta. Mesmo sem desafio, algo tdo rudimentar como solicitar uma
mudanca de zoneamento poderia facilmente levar mais de um ano para ser resolvido.

SOCIEDADE

- Ruinas de quinhentos anos foram encontradas em um terreno vizinho. Se forem descobertas nesta propriedade
durante a construcéao, todo o trabalho precisaria parar. No entanto, as ruinas sao incomuns.

- A Unica estrada que liga a propriedade a rodovia principal da ilha passa por duas propriedades vizinhas. Construir uma
nova estrada exigiria passagem por uma das propriedades vizinhas tambem.
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éPOLl CASE 12: GOLFE NO CARIBE

v] —

m RECOMENDAGAO

A Venture Golfing n&o deve
comprar a propriedade, porque:

- 0Os vizinhos nédo séo
receptivos.

- 0 tempo de compra é menor
gue o tempo de burocracia
do governo.

- Existe o risco de existir
ruinas no terreno e as obras
serem paralisadas por tempo

iIndeterminado.

@ RISCOS

9

9

Custo de oportunidade com a
proximidade do caribe.

N&o atingir o objetivo do
cliente de expandir sua
operacao para outros paises.

Alterarem a burocracia do
governo ou mudar as
técnicas legais para a
obtencdo do aval.

{OJ1=] PROXIMOS PASSOS

7 =14

- Verificar a viabilidade da
compra do campo de golfe
existente na ilha.

- \erificar a existéncia de
outros terrenos na ilha.

- \Verificar oportunidades em
outras ilhas do Caribe.
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CASE 13: WAYNE ROONEY

ROSS 2011



éPOLI CASE 13: WAYNE ROONEY
I ENUNCIADO

Voceé esta trabalhando para o empresario do Real Madrid. O empresario
do Manchester United esta ligando para seu cliente e se oferece para
vender Wayne Rooney. Quanto vocé aconselharia o Real Madrid a pagar
por ele?

l INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

N2 2N 2N 2R 2R\ N2

N2

Real Madrid € um time de futebol profissional de Madrid.

Manchester United € um time profissional de futebol de Londres.
Wayne Rooney € um jogador de futebol inglés, amplamente
considerado o melhor jogador de seu pais na atualidade.

Ele atua como atacante.

No futebol, os clubes geralmente pagam uma taxa de transferéncia
para obter jogadores que possuem contratos com outros times.

O presidente do Real Madrid &€ muito rico. Se estiver convencido de que
Wayne Rooney vale a pena, estara disposto a pagar qualquer preco.
O patrocinador da camisa do Manchester United € a AlG. Rumores
dizem que eles podem estar precisando de dinheiro, porém nao estao
dispostos a vender \Wayne Rooney abaixo do valor justo.

Anexo 1: valores de transferéncia de jogadores.

TIPO

Precificacao

INDUSTRIA

Futebol

DIFICULDADE

Meédia

GUIA DO ENTREVISTADOR

O candidato deve identificar
possiveis maneiras de
precificar o jogador, como
comparac6es com outras
transferéncias e o acréscimo
de valor proporcionado por ele.
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éPOLI CASE 13: WAYNE ROONEY

l ESTRUTURA SUGERIDA
Real Madrid

Elenco atual
—

Dinheiro para

contratacao
—

Impacto na
lucratividade

Venda de ingressos e de

camisas
—

Bonus por performance

na Liga dos Campeodes
—

Contratos de televiséo

Outras transferéncias

Custo
—

Posicdo dos jogadores

envolvidos

GUIA DO ENTREVISTADOR

- 0 candidato deve priorizar as maneiras de avaliar a precificacdo do \Wayne Rooney, como por meio do lucro esperado e

da comparacdo com o valor pago em transferéncias de outros jogadores.
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éPOLl CASE 13: WAYNE ROONEY

ANEXO 1: VALORES DE TRANSFERENCIA

DE JOGADORES
Kaka 2009 Real Madrid Milan 65 M de euros
Andrej Schewtschenko 2006 Chelsea Milan 46 M de euros
Ronaldo 2002 Real Madrid Inter de Mildo 45 M de euros

INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

- 0 candidato pode assumir que ndo houve nenhuma mudanca significativa na transferéncia dos atacantes/jogadores
ofensivos listados acima.

Existem outros atacantes no mercado, enquanto varios clubes estao interessados em \Wayne Rooney.

O candidato pode assumir um mercado homogéneo em toda a Europa.

Os precos acima representam o valor justo de mercado para os jogadores apresentados.

Todos os jogadores assinaram um contrato de 5 anos, que também €& o periodo considerado para a contratacdo do
Wayne Rooney.

Os contratos existentes dos jogadores apresentados eram semelhantes em duracdo e remuneracao.

N AN 2 2N 2
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éPOLI CASE 13: WAYNE ROONEY

INFORMAGOES SOBRE O IMPACTO DO WAYNE
ROONEY (DADAS SOB PEDIDO)

Impacto esperado do \WWayne Rooney no lucro

Venda de ingressos Os ingressos de todos 0s jogos ja estdo esgotados, portanto n&o ha impacto em ter \Wayne Rooney na equipe.

3% dos torcedores do Real Madrid comprariam uma camisa do \Wayne Rooney (e n&o teriam comprado uma
camisa de outro jogador). Assuma que € uma acao de efeito Unico.

VVenda de camisas

Bonus da Liga dos

~ As chances de ganhar a Liga dos Campetes aumentam em 5% devido ao \Wayne Rooney.
Campebes

Aumento de 3 milhdes de euros por ano em bdnus de TV, visto que os jogos do Real Madrid seriam transmitidos

Contratos de televisdo ey )

INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

- Ha 100 milhdes de fas do Real Madrid em todo o mundo e cada camisa gera 30 euros de lucro.
- Bonus por ganhar a Liga dos Campetes: 40 milhdes de euros.
- Salario do Wayne Rooney: 8 M de euros por ano.

CALCULOS

- Aumentode lucro=100M * 3% *30+40M * 5% +3 M * 5 =107 M.
- Lucro resultante = 10/ M-8 M * 5 =67 M.
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éPOLI CASE 13: WAYNE ROONEY

v] —

m RECOMENDAGAO

A precificacdo escolhida pelo
candidato deve ser no maximo
67 M, com a devida justificativa
do valor escolhido.

- Com um custo de
transferéncia abaixo desse
valor, o Real Madrid podera
obter lucro na operacéao.

- Wayne Rooney &€ um dos
melhores jogadores da
atualidade, portanto pode
ajudar o clube na conquista
de titulos, como a Liga dos
Campeodes.

@ RISCOS

> Lesbes podem afastar o
Wayne Rooney de jogos
durante a temporada.

- Desempenho pior do que o
esperado de Wayne Rooney
(devido, por exemplo, ao
ambiente estrangeiro e
desconhecido).

- 0Os torcedores do
Manchester United podem
ser mais receptivos ao
Wayne Rooney do que os
torcedores do Real Madrid.

{OI1=] PROXIMOS PASSOS

7 =14

- Iniciar a negociacdo com o
Manchester United para a
transferéncia do jogador.

- Conversar com o técnico do
Real Madrid para realizar o
planejamento tatico, a fim de
garantir a melhor adaptacéo
de Wayne Rooney ao time.

- Estudar a elaboracéo de
campanhas para a
apresentacdo do jogador, a
fim de impulsionar a venda

de camisas.
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CASE 14: FAMILIA FELIZ

POLI CONSULTING CLUB



$POLI CASE 14: FAMILIA FELIZ
l ENUNCIADO

o ) : TIPO
Seu amigo é casado ha 2 anos e recentemente descobriu que sua esposa
estd gravida. Embora o casal tenha ficado muito contente com a noticia, Lucratividade /Estimation
ele estd preocupado com a sadde financeira da familia, uma vez que os
gastos desprendidos com uma crianca sao muito elevados. Sendo assim,
como vocé € um amigo de longa data, o casal gostaria de ouvir seus INDUSTRIA
conselhos sobre como se preparar para a chegada da crianca.

Role Play
| INFORMA(;f)ES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO) DIFICULDADE

- A esposa é psicologa e ganha cerca de R$ 3.000,00 por més. O marido Ll

& administrador e ganha cerca de R$ 2.500,00 por més.
- Anexo 1: Gastos de um bebé (peca para o candidato estimar os gastos

de um bebé em seu primeiro ano de vida antes de entregar esse dado). GUIA DO ENTREVISTADOR
- Anexo 2: Oportunidades de emprego. Para uma boa resolucao, é
- 0 marido gosta da profissdo atual, mas esta disposto a tentar buscar necessario considerar os

um emprego melhor a fim de prover melhores condicoes para o bebé. fatores qualitativos e entender
- Requisitos: trabalhar 10h por dia. as preocupacoes e
- Os gastos médios do casal giram em torno de R$ 4.000,00 por més. possibilidades do seu amigo.
- 0 casal é feliz e ndo existem indicios de brigas.
- Ambos provém de familias humildes, que ndo tem condicoes de ajudar o

casal financeiramente.
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$POLI  CASE 14: FAMILIA FELIZ

l ESTRUTURA SUGERIDA

Faturamento mensal Rotina Necessidades
Custo mensal Apoio familiar Custos
Objetivos financeiros : :
. Relacionamento Riscos
(para a crianca)

Prospeccdoes de

crescimento profissional
—

GUIA DO ENTREVISTADOR

- Assim que o candidato terminar de discutir sua estrutura, vocé pode perguntar por onde ele gostaria de comecar.
- Caso ele ndo mencione, incentive no final perguntas qualitativas.
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$POLI  CASE 14: FAMILIA FELIZ

ANEXO 1: CUSTOS DE UM BEBE

Higiene R$ 3.421

Moveis + passeios R$ 2.794
Alimentacao + itens de cozinha R$ 2.196

Enxoval R$ 595

Saude R$ 1.000

CALCULOS

- Custo total = 3.421 + 2.794 + 2.196 + 5395 + 1.000 = R$ 10.006

-> Receita do casal atual = (3.000 + 2.500) més * 12 meses = R$ 66.000

- Custos totais = Despesas atuais + despesa com o bebé = 4.000/ més * 12 meses + 10.006 = R$ 58.006. Logo, o
casal tem condicdes financeiras de ter a crianca, pois sua receita consegue abater as despesas.

- Na&o teremos gastos com educacédo, pois a crianca estudara em escola publica.
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$POLI  CASE 14: FAMILIA FELIZ

ANEXO 2: OPORTUNIDADES
o)
desconto SUCesso
Pedir um aumento no emprego atual R$ 3.000 10H AL D2 10% 70%
SAUDE
Fazer uma pos-graduacao R$ 10.000 12H - 10% 30%
Trocar de emprego R$ 7.000 10H - 10% 40%

* Taxa anual.
** Baseado no desempenho profissional do amigo.

CALCULOS

- Informacdes adicionais: seu amigo gostaria de trabalhar no maximo 10h e a auséncia de plano de saude provoca um
gasto adicional de R$ 2.000.

Perpetuidade: salario anual /(i - g)

Aumento = 3.000*12/0,1 = 360.000

Pés-graduacéo = (10.000 - 2.000) *12/0,1 = 960.000

Trocar de emprego = (/.000 - 2.000) *12/0,1 = 600.000

Melhor opcéo: trocar de emprego, pois hd um acimulo de R$ 600.000 no longo prazo, respeitando as exigéncias do
seu amigo. Porém, existe o risco de ndo ser aprovado no proximo emprego.

A2 2\ 2%
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$POLI  CASE 14: FAMILIA FELIZ

m RECOMENDAGAO

Seu amigo deve considerar
principalmente os aspectos
financeiros do futuro do bebé.
Pensando nisso, ele deve trocar
de emprego, pois:

> Ha o acumulo de R$
600.000 no longo prazo.

- Respeita as exigéncias do
seu amigo.

- Garantird melhores
condicoes para o bebé.

RISCOS

- A chance de conseguir um
emprego n&o é tao elevada.
Ent&o, existe o risco do
amigo n&o ser aprovado.

- Gravidez ser de risco e,
portanto, prejudicar a saude
fisica, psicologica e financeira
do casal.

- A gravidez ser de gémeos.
Com isso, 0s custos
aumentariam
proporcionalmente ao
namero de criancas.

{0JT=] PROXIMOS PASSOS
=14

- Estudar para os processos
seletivos e aplicar para
varios, com a finalidade de
maximizar a probabilidade de
aprovacao.

- Comprar os itens
necessarios para a chegada
da crianca e realizar o pré-
natal.

- Estudar livros e cursos que
preparem o casal para a
chegada da crianca e se
aproximar da familia do
casal.
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$POLI . CASE 15: WOLF STUDIOS

l ENUNCIADO

Seu cliente € a Wolf Studios, um estudio de cinema que opera ha poucos
anos, cuja producao de seu ultimo filme terminou recentemente. O CEO
gostaria da sua ajuda para determinar a melhor estratégia de lancamento
desse filme.

l INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

- As pessoas n&o possuem preferéncia do meio de lancamento.

- Opcoes de lancamento: Cinema, Streaming chamado TVflix, Streaming
chamado Prime TV.

- Participou de festivais e foi aclamado pela critica.

- 0 género do filme & drama historico e sera langado nos EUA.

- E o primeiro filme do studio.

- Custo de producéao do filme é de US$ 25 M.

- Considere um cenario sem pandemia.

- Anexo 1: Quantidade de espectadores.

- Anexo 2: Opcoes de lancamento.

TIPO

Lucratividade

INDUSTRIA

Cinematografica

DIFICULDADE

Meédia

GUIA DO ENTREVISTADOR

Para uma boa resolucéao, &
necessario considerar as
diversas plataformas que um
filme pode ser lancado.
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CASE 135: WOLF STUDIOS

$POLI

l ESTRUTURA SUGERIDA

Filme Opcoes de lancamento

Analise financeira

GUIA DO ENTREVISTADOR

Publico-alvo Cinemas Receita Experiéncia
———————— —— e ——————————— ——————
Locais de lancamento Streamings de videos Custos Objetivo financeiro
—————— —————— ——————— —————

Tempo até o lancamento Festivais Restrictes (ex: licencas) Recong?j(éilli’zgnto do
———————— —— e ——————————— —————
Aclamacéao da critica
e ———————————

- 0 candidato deve ser criativo e pensar nas formas como o studio pode distribuir seus filmes e também nos aspectos
qualitativos relativos a aceitacdo do filme e suas caracteristicas.



$POLI  CASE 15: WOLF STUDIOS

ANEXO 1: AUDII?N(;IA DOS ULTIMOS FILMES DE ANEXO 2: CUSTOS DO CINEMA
DRAMA HISTORICO EM CINEMAS (M)

16
jlg Taxas 50% da receita*
10 Distribuicao 6% da receita*
2 Marketing US$ 10M
g l Tempo de negociacao 6 meses
@] *Receita do filme.

Verdun Teste da Imitacédo A Preferida

CALCULOS

- Meédia de espectadores = (15+39+6)/3 = 10M espectadores

> Ticket médio = US$ 10

- Receita total = #espectadores * ticket médio = US$ 100M

- Custo total cinema = 50%* 100M + 6%* 100M + 10M = 66M
- Lucro cinema = 100M - 66M - 25M (custo de producao) = SM
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$POLI . CASE 15: WOLF STUDIOS

ANEXO 3: LUCRO POR PLATAFORMA

Tempo de negociacao 4 meses 3 meses

Duracédo das Licencas 1 ano e meio 1 ano

Licenciamento US$ 1,5M / més US$ 2M / més

CALCULOS

- Lucro TV Flix = Receita do licenciamento — Custo de producédo = 18*1,5M - 256M = 2M
- Lucro Prime TV = Receita do licenciamento - Custo de producéo = 12*2M - 26M = -1M

> E importante que o candidato perceba que, embora o tempo de negociacdo da TV Flix seja maior, essa plataforma gera
maior lucro.
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$POLI

— m RECOMENDAGAO

Lancar no cinema.

- 0Opcéo mais lucrativa, com
lucro de US$ S M, US$ 7 M
a mais que a TVflix, segunda
melhor opcéo.

- Possibilidade de proporcionar
uma melhor experiéncia
audiovisual, devido a
qualidade da imagem e do
audio das salas do cinema,
levando a maior satisfacao
dos espectadores.

9

9

CASE 135: WOLF STUDIOS

RISCOS

Filme n&o atingir o publico
esperado.

N&o arrecadar o suficiente
para produzir outros filmes.

Custo de oportunidade de
perder a visibilidade e o
possivel contato com
plataformas.

Lancar na mesma época que
outro filme de destaque.

{0JT=] PROXIMOS PASSOS
=14

- Iniciar negociacGes com o
cinema, visando a uma data
de lancamento que nao
coincida com filmes de
grande orcamento.

- Campanha de marketing do
filme, com trailers tanto em
salas de cinema como em
meios digitais.

- Negociar com os servicos de
streaming de video para
lancar o filme nessas
plataformas apoés o fim da
exclusividade do cinema.
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$POLI CASE 16: REI DO HAMBURGUER
I ENUNCIADO

Seu cliente € o Rei do Hamburguer, um restaurante familiar de ui=e
hambuUrgueres gourmets, que viu sua lucratividade cair nos ultimos meses. Lucratividade
Eles gostariam da sua ajuda para identificar o problema e reverter essa
situacao. )
INDUSTRIA
Restaurantes
| INFORMAQOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO) DIFICULDADE
- Considere que estamos enfrentando a pandemia da Covid-19. Difici
- Existem dois canais de venda atuais: presencial e delivery por telefone.
- 0 ambiente & limpo, bonito e tem um bom atendimento.
- Existem trés tipos de produtos: lanche, combo (lanche, batata e bebida) GUIA DO ENTREVISTADOR
e sobremesa (sorvete/minibolo). Para uma boa resolucao, é
- 0OpcoBes consideradas para aumentar as vendas: aplicativo proprio, RS e e
marketplace, aumentar o horario de atendimento. pandemia e as formas de
- Anexo 1: Produtos vendidos e parcela de vendas. delivery.
- Anexo 2: Custos e receitas das opcoes.
- 0 aplicativo proprio € personalizavel, porém nao temos informacoes
sobre sua eficiéncia.
- 0 marketplace pode estar sujeito a variacao de taxas, poréeém aumenta o

alcance da hamburgueria.
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$POLI CASE 16: REI DO HAMBURGUER

l ESTRUTURA SUGERIDA

Limpeza Telefone Receita
- C————————
Cardapio Marketplace Custos

Atendimento App proprio Investimento futuro
- C————————
Reputacao
e ——————

GUIA DO ENTREVISTADOR

- 0 candidato deve pensar principalmente nos possiveis canais de venda, que sdo importantes especialmente durante a
pandemia, como apps de delivery (marketplace).
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$POLI CASE 16: REI DO HAMBURGUER

ANEXO 1: PRODUTOS VENDIDOS

Lanches 20 20%
Combos 35 75%

Sobremesa 10 9%

INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

- Margem liquida &€ 20% e se mantém para adaptacoes futuras.
- 35é&o feitas 80 vendas por dia e considerar que um més tem 30 dias.

CALCULOS

- Ticket médio das vendas = média ponderada dos dados da tabela = 20%*20 + 35*75% + 5%* 10 = R$ 30,75
- Receita total = # de vendas * ticket médio das vendas = 80*30,75*30 = R$ 73.800
- Lucro atual = receita total*margem de lucro = 73.800*20% = R$ 14.760

140



$POLI CASE 16: REI DO HAMBURGUER

ANEXO 2: CUSTOS E RECEITAS ADICIONAIS

Motoboy adicional Mensalidade Unidades vendidas
- 2 - 12

Aplicativo proprio 1 3 R$ 250 25

Aumento dos pedidos

R$ 280 + 30% das
vendas

Marketplace - 1 25

Salario do motoboy = R$ 1.100.
Salario do atendente = R$ 6/h.

CALCULOS

- Lucro = Receita nova — novos custos

- Lucro com aumento de horario de atendimento = (12*30*30,75*20%) - 30*2*6 = R$ 1.854
- Lucro app proprio = (25*30*30,75*0,2) - (30*3*6 + 1.100) - 250 =R$ 2.772,5

- Lucro com marketplace = (25*30*30,75*0,2*0,7) - (30*1*6) - 280 = R$ 2.768,75

- 0 lucro do app proprio € similar ao lucro gerado pelo aplicativo de terceiros. Para chegar a uma concluséo final, o
candidato deve fazer perguntas qualitativas a respeito de ambos.
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$POLI CASE 16: REI DO HAMBURGUER

— m RECOMENDAGAO

A loja deve utilizar o aplicativo de
terceiros.

- Apresenta um lucro similar
ao modelo de aplicativo
proprio.

- Permite que a hamburgueria
alcance um publico antes
desconhecido.

- Economiza custos relativos
ao salario dos motoboys e de
entregas.

@ RISCOS
A

- Aumento das taxas de
mensalidade e taxas de
receita cobradas.

- N&o atingir o nimero de
vendas previsto.

- Possiveis problemas técnicos
do aplicativo que possam
inviabilizar os pedidos feitos.

- Na&o é personalizavel.

9

9

{0JT=] PROXIMOS PASSOS
=14

Fechar a negociacdo com os
aplicativos.

Desenvolver estratégias de
marketing, como envio de
mensagens e brindes junto
com os pedidos.

Criar pratos e uma
identidade visual para o
aplicativo.
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CASE 17: ARBOREDO
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$POLI . CASE 17: ARBOREDO

l ENUNCIADO

Seu cliente € a prefeitura de S&o Leothi, uma cidade do interior de um pais ui=e

em desenvolvimento. Recentemente, foi realizado um estudo da qualidade Politicas Publicas
do ar e percepcdo ambiental dos habitantes e foi constatado que a cidade

precisa melhorar seus indicadores ambientais. Pensando nisso, sua

consultoria foi contratada para propor solucdes para o problema. INDUSTRIA
Social
| INFORMAQf)ES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO) DIFICULDADE
Facil

- A qualidade do ar esta prejudicada por conta da industrializac&o da
cidade. )
- A prefeitura decidiu optar pela criacdo de um parque nacional. E

estimado que um parque melhoraria a condicdo em atée 20%. GUIA DO ENTREVISTADOR
N&o existe nenhum outro parque na cidade. Comece o case perguntando

O parque estaria localizado em uma area nobre da cidade e ocuparia para o entrevistado se ele tem
2Km?. Isso tornou a medida impopular entre as camadas mais baixas. alguma ideia de quais projetos
30% da area é destinada para atracoes. criar para melhorar esse

O terreno em que sera feita a construcao € acidentado e possui um quadro.

aquifero embaixo do parque.

O projeto custaria R$ 2M, sendo que 40% seria custeado pela
prefeitura, para atracoes, e o0 restante pela iniciativa privada.
Anexo 1: Atracoes.

N 2B 2N 25N N A 2
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$POLI . CASE 17: ARBOREDO

l ESTRUTURA SUGERIDA

Objetivo Localizac@o Iniciativa privada Propria prefeitura
e —_ —————— —_
Verba Aceitacao Infraestrutura Parcerias
e _ ——————— e —
Reputacao Atracoes
— =
Projetos anteriores
————

GUIA DO ENTREVISTADOR

- 0 candidato deve ser criativo e pensar ndo s0 na viabilidade econdmica, mas também na aceitac&o e futuros projetos
para a prefeitura e para o pargue.
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$POLI . CASE 17: ARBOREDO

PROMPT #1: QUAIS IDEIAS DE PROJETOS VOCE SUGERE PARA A PREFEITURA?

- 0 candidato deve ser criativo e pensar nas formas como resolver um problema de qualidade do ar. Como o motivo é a
industrializac&o, é possivel citar a aplicacdo de multas, instauracao do uso de filtros, maior burocracia ao abrir as
fabricas. Alem disso, € possivel criar iniciativas de reflorestamento e parques.

PROMPT #2: A PREFEITURA DECIDIU CONSTRUIR UM PARQUE. QUAIS FATORES VOCE CONSIDERARIA?

- 0 candidato deve listar os motivos citados na estrutura, considerando as habilidades da prefeitura e as condices de
construcao do pargue. Também é possivel citar uma analise financeira.

PROMPT #3: A CONTRUGCAO NA AREA NOBRE NAO AGRADOU AS CAMADAS POPULARES. COMO
CONTORNARISSO?

- 0 candidato pode tanto repensar a localizacdo do parque como favorecer a via de transportes da cidade para facilitar o
acesso ao parque.
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$POLI . CASE 17: ARBOREDO

ANEXO 1: ATRAGOES
Aluguel de bicicletas R$ 70K R$ 200K 5% Média
Praca de alimentacéao R$ 100K R$ 600K 10% Alta
Shows e consertos R$ 500K RS 1M 30% Alta
Parquinho R$ 50K R$ 250K 20% Baixa
Aluguel de quadras R$ 70K R$ 170K 15% Baixa

PROMPT #4: PARA TORNAR O PARQUE MAIS VIAVEL, A PREFEITURA PENSOU EM ALGUMAS
FONTES DE RECEITA. QUAL VOCE ESCOLHERIA?

- 0 candidato deve respeitar o custo de construcdo de R$ 800K e a area construida de 30%. Como o projeto visa ao
bem estar da populacdo e a sua satisfacdo, podemos construir a praca de alimentacdo e o aluguel de bicicletas. Outra
resposta seria a praca de alimentacao e o aluguel de quadras, porém a satisfacado € baixa.
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RISCOS {0JT=] PROXIMOS PASSOS

7 =14

- Buscar contratos da iniciativa
privada.

m RECOMENDAGAO

- Localizacdo do terreno em
bairro nobre, tornando
outras pessoas insatisfeitas.

A prefeitura deve construir o
parque.

- Repensar as medidas
publicas burocraticas para
fabricas.

- Melhorara a qualidade do ar
em até 20%. - Dificuldades de construcéao
relacionadas ao relevo do

- Recebera auxilio externo da terreno.

iniciativa privada. - Fazer estudo das rotas de
transporte para o parque
com a finalidade de

aumentar a inclusao.

- N&o atingir a satisfacdo e a
- Deve ser construida uma receita projetada.
praca de alimentacdo com
aluguel de bicicletas, por
trazerem maior satisfacdo e
estarem dentro dos limites

estabelecidos.
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CASE 18: MERCADO DE ADQUIRENCIA

$POLI

l ENUNCIADO

Seu cliente € o Monbank, um banco nacional digital que vem atraindo cada
vez mais clientes jovens para sua operacdo. Os grandes diferenciais de
sua operacao sao a facilidade de utilizacdo do seu aplicativo e as baixas
tarifas de anuidade e transactes. O Monbank deseja expandir sua
operacao e cogita entrar no mercado de adquiréncia. Para isso, ele
solicitou a ajuda da sua consultoria para entender se essa &€ uma boa
estratégia.

l INFORMACOES ADICIONAIS (DADAS SOB PEDIDO)

- Atualmente a Monbank possui 20 mil clientes, sendo que 40% destes
sao clientes “pessoa juridica”.

- 0 banco desfruta de uma boa reputac&o e deseja aumentar a
quantidade de servicos oferecidos aos seus clientes.

- Seu investimento é de R$ 12K e almeja um ROl de 25%.

- Até o inicio de 2010 existia uma restricdo legal em que as adquirentes
s6 podiam aceitar uma Unica bandeira. Com o fim dessa restricéo,
novos players entraram no mercado.

- Considere a margem de lucro de 35%.

- Anexo 1: Penetracdo de crédito e débito no mercado.

- Anexo 2: Crescimento do market share dos competidores.

- Anexo 3: Penetracdo das maquininhas em clientes PdJs.

- Anexo 4: Maquininhas vendidas.

TIPO

Entrada de Mercado

INDUSTRIA

Mercado de Adquiréncia

DIFICULDADE

Dificil

GUIA DO ENTREVISTADOR

Para uma boa resolucéao, &
necessario considerar o0s
fatores de competicao e riscos
do mercado.

150



CASE 18: MERCADO DE ADQUIRENCIA

$POLI

l ESTRUTURA SUGERIDA

Mercado de

adquiréncia

Tamanho
—

Crescimento

—

Competidores
—

Barreiras de entrada
—

GUIA DO ENTREVISTADOR

Expertise
—

Objetivos financeiros
—

Capital para o

Investimento
—

Ganhos de receitas
—

Economia de custos

—

Beneficios fiscais

—

Entrada no mercado

Organicamete
—

Inorganicamente
—

- 0 candidato deve avaliar muito bem o mercado de adquiréncia e encontrar possiveis sinergias.
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#POLl  CASE 18: MERCADQO DE ADQUIRENCIA

ANEXO 1: PENETRAGAO DO CREDITO E DEBITO NO BRASIL (%)

63 65
59 61
o7/
a9 41
34 36
| “‘\ “‘\ “‘\

2021 2022 2023 2024 2025

m Crédito mDébito

ANALISE

- 0 candidato deve perceber que existe um aumento em relac&o a utilizac&do de cartdo de crédito no Brasil e que isso &
um indicativo positivo, porém o de maior utilizacdo € o cartdo de débito, modalidade ameacada pelo Pix.
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ANEXO 2: CRESCIMENTO DO MARKET SHARE DOS

COMPETIDORES
60%

o0%
40% \\\
Competidor 2

30% A Competidor 3

Competidor 1

50% ==  Competidor 4
me=  Competidor 5
. ﬂ
0% 5017 2018 2019 2020

ANALISE

- 0 candidato deve perceber que existe uma queda de market share dos principais competidores e um aumento de
participacdo de mercado dos novos entrantes, o que favorece uma entrada no mercado e ganho de clientes.
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éPOLI CASE 18: MERCADO DE ADQUIRENCIA

ANEXO 3: PENETRAGAO DAS MAQUININHAS EM CLIENTES P

46%

39%

2017 2013

ANALISE

- 0 candidato deve perceber que existe uma sinergia entre seus clientes PJds e sua utilizacdo de maquininhas de cartao
de crédito. O candidato deve supor que 46% dos seus clientes Pds passem a usar sua maquininha.
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#POLl  CASE 18: MERCADQO DE ADQUIRENCIA

ANEXO 4: TIPOS DE MAQUINAS VENDIDAS

Tipo de Preco de Mensalidade Valor . 5 .
" . Taxas vendidas 70 de clientes
magquininha venda (R9) anual transacionado~*
RS 200 : RS 15K 0%, 45%
- 6 100 6 50K 5% 5%
: R$ 200 R$ 130K 5% 20%

*Por maquina. Assuma que cada cliente tem uma magquina.

CALCULO

> E necessario fazer uma média ponderada. Também é importante considerar que existem dois tipos de vendas com
taxas distintas.

Numero de clientes que usam maquininha = # clientes * % clientes Pd * 46% = 20K * 40% * 46% = 3.680
Receita maquina basica = (200 + 15.000*2%)*3.680*45% = 828K

Receita maquina comum = (100 + 50.000*5%)*3.680*35% = 3.348,8K

Receita maquina avancada = (200 + 130.000*5%)*3.680*20% = 4.931,2K

Receita total = 828 + 3.348,8 + 4.931,2 = 9.108K

Lucro = 9.108 * 35% (margem de lucro) = 3.187,8K

ROl = 3.187,8/12.000 = 26,6%. Como o ROl > 25%, podemos recomendar a entrada.

AR 22 2 R\Z
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— m RECOMENDAGAO

A Monbank deve entrar no
mercado de adquiréncia.

- 0 ROl sera maior que 25%
com um lucro de cerca de
R$ 3,2M anualmente.

- 0 mercado esta em
crescimento.

- Com o fim da barreira legal,
as barreiras de entrada
foram atenuadas.

CASE 18: MERCADO DE ADQUIRENCIA

@ RISCOS
A

- Os resultados nao
corresponderem as
expectativas calculadas.

- Novas tecnologias como o
PIX.

- Tempo de implementacéo e
operacionalizacdo, uma vez
gue 0 processo sera

organico.

{0JT=] PROXIMOS PASSOS
=14

- Avaliar as opcoes de
entrada: organicamente ou
iInorganicamente.

- Buscar maneiras de
possivelmente otimizar a
lucratividade obtida.

- Focar nos seus proprios
clientes e estudar possiveis
diferenciais para ganhar
espaco dentro desse novo

mercado.
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FONTES DE IMAGENS

Capa

atooo\lcnmbcom

Case 1
Case 2
Case 3
Case 4

https: / /unsplash.com/photos /\WmnsGyaFnCQ
https: / /unsplash.com/photos/QJDzYT_K8Xg
https: / /unsplash.com/photos/41G6e/I16Uas
https: / /unsplash.com/photos /41 X6FwTwPh4
https: / /unsplash.com/photos /tkESnutsKt8
https: //unsplash.com/s/photos/credit-card
https: //unsplash.com/photos,/PrdNTrirG8w
https: / /unsplash.com/photos/rWMIbgmOxrY
https: / /unsplash.com/photos /U4FyCp3-KzY
https: //unsplash.com/photos /EOQhsfFBhRk
https: //unsplash.com/photos /5cFwE-WMcJU
https: / /unsplash.com/photos,/8TSUAVEKKZA
https:/ /bit.ly/22g05Iw
https: / /unsplash.com/photos,/cWUbSDGCEBY
https: / /unsplash.com/photos /rfEywHVkrlY

Case 5
Case 6
Case 7
Case 8
Case 9
Case 10
Case 11
Case 12
Case 13
Case 14
Case 15
Case 16
Case 17
Case 18
11

https: //unsplash.com/photos,/Dpw\Wav3DhKk
https: //unsplash.com/photos/p-03/cSAV_4
https: / /dexplain.com/krusty-krab/
https: //unsplash.com/photos/aiwuljLPFnU
https: / /unsplash.com/photos,/KFCNIOXFUo
https: //unsplash.com/photos/vB5gtt8X4NA
https: //unsplash.com/photos /EWDGBwYYn9LI
https: //unsplash.com/photos/vd11XZrxPakE
https: //unsplash.com/photos,/qCrKTET_0OSo
https://unsplash.com/photos,/bvx3G7/Rk0ts
https://unsplash.com/photos,/nW1nSeNHOsc
https: / /unsplash.com/photos/qsmxkaQLles
https: //unsplash.com/photos/sZx/vDdKNSA
https: / /unsplash.com/photos,/sWSXtuy1Z-g
https: / /unsplash.com /photos/X5gDoysLbBc
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