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Resumo

Este artigo apresenta o Business RPG, uma adaptação do conceito de RPG (Role Playing Games) para o ensino de empreendedorismo. O objetivo do Business RPG é possibilitar que os alunos/empreendedores exercitem sua capacidade de negociar a viabilização de seus empreendimentos com potenciais parceiros, com base em seus planos de negócios. Esses potenciais parceiros podem ser fundos de fomento, incubadoras, fundos de capital de risco e outros. O artigo apresenta o Business RPG e um estudo de caso sobre sua utilização, em uma disciplina na Universidade Federal de São Carlos. Os resultados desse estudo de caso indicam que o Business RPG foi um instrumento de motivação e aprendizado. A motivação ocorreu pela inserção dos planos de negócios em um ambiente mais real e, em especial, em um ambiente de desafio (competição). Com relação ao aprendizado, o Business RPG possibilitou aos alunos o exercício de sua capacidade de viabilização de empreendimentos através de negociações, parcerias e estratégias para sobrevivência financeira.

 Palavras-chave: Ensino de empreendedorismo. Planos de Negócios. RPG (Role Playing Games).

Introdução

A cultura do empreendedorismo cresce a cada dia no Brasil, fruto de iniciativas envolvendo capacitação de empreendedores, linhas de crédito, linhas de fomento a pesquisa, incubadoras de empresas, rodas de negócios, concursos de planos de negócios, portais para canalização de capital de risco e outros incentivos. Uma dessas iniciativas é o Programa Brasil Empreendedor, lançado pelo Governo Federal em 1999. O Brasil Empreendedor associa linhas de crédito a cursos de capacitação dos empreendedores, ministrados pelas agências do SEBRAE (www.sebrae.com.br). Outro exemplo de capacitação de empreendedores no Brasil é o programa Junior Achievement, que promove o ensino de empreendedorismo para jovens. Segundo Naidich e Furtado (2000), apenas no Rio Grande do Sul, 600 escolas participam, de alguma forma, deste Programa.

A capacitação de empreendedores também vem avançando no ambiente universitário. Segundo Cohen (2000), em 1999 mais de 1100 faculdades americanas ofereceram cursos de empreendedorismo. Babson College, Harvard e Starnford estão incluídos nesse grupo. No Brasil, um marco do ensino de empreendedorismo em ambiente universitário é o programa do Instituto Euvaldo LODI - IEL (www.iel.cni.org.br), que até o ano 2000 já havia implantado disciplinas de empreendedorismo em 108 instituições, em 13 estados, capacitando cerca de 600 professores (IEL, 2000). 

O ensino de empreendedorismo em cursos superiores de informática no Brasil teve um grande impulso com o Programa Softstart (www.softstart.org.br).  O Softstart ocorreu nos anos de 1996 a 1998, no escopo da Sociedade Softex (www.softex.br), e teve por objetivo a implantação de uma disciplina para formação de empreendedores na grade curricular dos cursos superiores de computação. O Softstart capacitou 224 professores, de mais de uma centena de instituições de ensino que abrigavam cursos superiores de computação. Além da capacitação de professores e de outros incentivos, o Softstart produziu e distribuiu material didático para a implantação da disciplina (Dolabela, 1996, 1998): manual do aluno, do professor, slides, sugestões para o planejamento do curso e outros subsídios. Esse projeto de curso tornou-se a principal diretriz para o ensino de empreendedorismo nos cursos superiores de computação do Brasil.

Método Softstart para Ensino de Empreendedorismo

No método do Programa Softstart (Dolabela, 1996, 1998), o ensino de empreendedorismo ocorre através de depoimentos de empreendedores, testes para avaliação do perfil empreendedor do aluno, aulas, debates e outras atividades. O trabalho principal do curso é um plano de negócios. 

Plano de Negócios

Um plano de negócios descreve os produtos que serão comercializados, o mercado alvo, a concorrência, como se diferenciar da concorrência, como implementar o negócio, expectativas de venda, custos, projeção do fluxo de caixa em função dos custos e receitas, rentabilidade, investimentos necessários e retorno esperado sobre o capital a ser investido. 

O plano de negócios é, primeiramente, um instrumento de planejamento, pois no decorrer de seu desenvolvimento o empreendedor estará definindo e aprimorando conceitos do seu negócio. Eventualmente, o desenvolvimento do plano de negócios pode até mesmo mostrar ao empreendedor a inviabilidade do seu projeto. 

Além de ser um instrumento de planejamento, o plano de negócios é um documento utilizado para viabilizar parcerias. O empreendedor precisará de um plano de negócios para obter crédito para seu negócio, para obter auxílio de fundos de fomento, para se filiar a incubadoras ou para receber investimentos de risco.  

Softstart

O método Softstart para ensino de empreendedorismo prevê uma série de atividades alternativas para o desenvolvimento de uma postura empreendedora nos alunos, tais como entrevistas com empreendedores, dinâmicas de grupo, jogos e testes de auto avaliação. 

Para ensinar os (futuros) empreendedores a desenvolver planos de negócios, a abordagem é mais tradicional: aulas, leituras e discussões sobre tópicos como publicidade, planejamento financeiro e estruturação legal de empresas. Além disso, os alunos são convidados a desenvolver um plano de negócios em grupo. Este trabalho final é apresentado a um júri composto por empreendedores, autoridades e outros profissionais, para julgamento e premiação dos melhores trabalhos.

o Business RPG

O desenvolvimento de negócios em tecnologia da informação ocorre cada vez mais através de parcerias. Os potenciais parceiros são sócios fundadores, sócios investidores, empresas atuando no mesmo segmento, fundos de capital de risco, instituições de crédito, instituições de fomento à pesquisa, incubadoras etc. Para celebrar tais parcerias o empreendedor precisa de um plano de negócios, e de muita capacidade de negociação. A motivação da proposta ora apresentada é possibilitar que os alunos exercitem sua capacidade de apresentar e negociar um plano de negócios com potenciais parceiros. 
O termo RPG - Role Playing Games - tem sido utilizado em referência a jogos teatrais, nos quais cada participante do jogo assume e desempenha um papel real ou fictício. A interação pode ser real (presencial) ou virtual (via internet). 

O Business RPG, ora proposto, é uma adaptação do conceito de RPG para o ensino de empreendedorismo. Mais especificamente, a motivação é possibilitar que os alunos exercitem sua capacidade de apresentar e negociar um plano de negócios com potenciais parceiros.

O Business RPG é um desafio, uma competição entre os alunos. Os alunos, divididos em grupos, são os competidores, ou ainda os challenging players. Cada grupo tem por propósito desenvolver seu plano de negócios e viabilizar o surgimento da empresa e do negócio através de parcerias. O plano de negócios é o instrumento de negociação com os potenciais parceiros. 

Outro tipo de personagens no jogo são os personagens de suporte, ou support players, que são os potenciais parceiros das empresas formadas por grupos de alunos. O objetivo das empresas é a obtenção de recursos para viabilizar seus negócios. Assim, as empresas disputam os recursos concedidos pelos personagens de suporte. 

As Três Primeiras Rodadas do Business RPG

O Business RPG é composto por cinco rodadas. As três primeiras rodadas ocorrem em paralelo ao desenvolvimento do plano de negócios pelas empresas. Cada uma das três primeiras rodadas corresponde ao desenvolvimento de uma parte do plano de negócios: conceito do negócio, plano de mercado e, finalmente, estruturação da empresa e planejamento financeiro (Figura 1). 

As três primeiras rodadas foram concebidas tendo como base o modelo para desenvolvimento de planos de negócios adotado no concurso e-Cobra (e-Cobra, 2000). Outros aspectos da proposta tiveram como base o modelo de desenvolvimento de negócios de empresas ponto com descrito por Ferrari (2000). 

Conforme indicado na Figura 1, nas três primeiras rodadas os grupos de alunos entregarão, respectivamente, a primeira, segunda e terceira versão do plano de negócios aos personagens de suporte. Estes irão analisar os planos, entrevistar os alunos/empreendedores e celebrar ou não os aportes de capital, empréstimos ou parcerias. Nas três rodadas, a concessão de recursos é feita de forma competitiva, ou seja, não haverão recursos suficientes para todos.

A Figura 1 também mostra que um dos resultados de cada uma das três primeiras fases é um parecer, ou seja, uma avaliação dos planos de negócios. Esses pareceres são emitidos pelos personagens de suporte. Assim, o papel dos personagens de suporte nas três primeiras fases é duplo: dar um parecer sobre os planos de negócios e conceder ou não os recursos solicitados como base na qualidade do plano de negócios e na capacidade de negociação demonstrada pelos alunos/empreendedores.


Figura 1: Visão Geral do Business RPG

Fases no Desenvolvimento do Plano de Negócios

Com relação ao desenvolvimento do plano de negócios, o foco da primeira fase é o conceito do negócio: descrição dos produtos e serviços que farão parte do negócio. O foco da segunda fase é o plano de mercado: dimensionamento do mercado, análise da concorrência, diferencial, estratégia de marketing e de vendas.  O foco da terceira fase é o planejamento financeiro e a estrutura organizacional da empresa: equipe de gerenciamento, estrutura tecnológica, logística, previsão de receitas e despesas, fluxo de caixa, necessidades de investimentos, fonte dos recursos, rentabilidade esperada, retorno sobre o capital investido.

Nas três versões do plano de negócios os alunos mantém atualizado o sumário executivo, que é um resumo contendo os aspectos mais relevantes do plano. A cada fase o plano vai sendo aprimorado até que, ao final da terceira fase, estará completo. 

Rodadas de Negociação 

Em cada uma das três primeiras Rodadas a negociação ocorre com um personagem diferente. Na Primeira Rodada, denominada Seed Money (Figura 1), o objetivo dos empreendedores é a busca de capital para uma fase inicial do negócio (daí o termo "dinheiro para semear"). No mundo real essa busca pode ocorrer em fundos de fomento ao desenvolvimento tecnológico, na rede de relacionamentos (contatos pessoais) dos empreendedores ou ainda em Bancos. Os personagens de suporte nesta Primeira Rodada assumem exatamente esses papeis: fundos de fomento, rede de relacionamentos e bancos. Para negociar com os fundos de fomento, por exemplo, os alunos/empreendedores precisam demonstrar que seus projetos caracterizam inovação tecnológica. Se não demonstrarem, perdem competitividade frente aos interesses deste personagem, e não obtém recursos. Para negociar com o personagem rede de relacionamentos os pontos chave são a viabilidade do negócio e a confiança inspirada pelos empreendedores.

Na Segunda Rodada o objetivo é negociar com incubadoras de negócios, incubadoras de empresas ou bancos. No mundo real os empreendedores podem reduzir seus custos ou mesmo obter recursos para desenvolver seus projetos se associando a incubadoras. De modo semelhante, no Business RPG os alunos/empreendedores interagem com personagens representando incubadoras e bancos. 

Na Terceira Rodada os alunos/empreendedores interagem com personagens representando fundos de capital de risco.

Fases de Desembolso

As empresas que participam do Business RPG precisam captar recursos nas rodadas de negociação (três primeiras rodadas) para custear as despesas de implantação do negócio. Essas despesas são simuladas pelas fases de desembolso. Como indicado na Figura 1, após cada rodada de negociação há uma fase de desembolso. Logo após a Primeira Rodada, a razão do desembolso é custear o desenvolvimento do plano de negócios e a implantação parcial do empreendimento. O segundo e o terceiro desembolsos irão custear, respectivamente, o desenvolvimento do produto e da empresa, e o lançamento do produto no mercado. 

Nas três fases o desembolso é fixo (custo igual para todas as empresas) e obrigatório. Os valores de cada fase de desembolso, assim como outros parâmetros, são definidos na seção inicial do desafio. 

Quarta Rodada: Resposta do Mercado

O objetivo da Quarta Rodada é simular a resposta do mercado aos apelos de venda de cada empresa. Produtos, preços e demais condições de venda estarão sendo testados. 

As empresas definem, com base em seu plano de negócios, um perfil bem específico do cliente em potencial, e um material de marketing que ilustre e forneça os detalhes mais relevantes do produto - inclusive o preço de venda. Os alunos/empreendedores vão à campo em busca desses clientes em potencial e, dado que se enquadrem perfeitamente no perfil definido, considera-se a entrevista como uma tentativa de venda. O resultado de cada tentativa de venda é um dado objetivo: sim (venda) ou não. As vendas são simuladas, ou seja, o cliente potencial apenas afirma objetivamente se compraria (ou não) o produto em questão pelo preço e demais condições propostas. 

Cada tentativa de venda implica em um custo à empresa, e cada venda proporciona uma receita. Assim, na Quarta Rodada cada empresa obtém um resultado financeiro, oriundo da resposta do mercado ao seu esforço de vendas.  

A busca aos clientes em potencial ocorre em uma região geograficamente limitada como, por exemplo, no campus universitário, em um bairro ou município. Outro fator limitador é o tempo. Cada tentativa de venda precisa ser concluída em um tempo limitado. Se a venda não for concretizada durante esse período, considera-se que a tentativa de venda não foi bem sucedida. O tempo para que cada grupo de alunos/empresa encontre clientes que se encaixem no perfil definido previamente, bem como para a realização de todas as tentativas de venda, também é limitado.

Se o perfil do cliente for muito específico, encontrar um cliente em potencial significará uma probabilidade muito alta de concretizar a venda. Por um outro lado, quanto mais específico o perfil, mais difícil encontrar o cliente dentro dos limites geográfico e de tempo.

As tentativas de venda são realizadas por um aluno/empreendedor da empresa vendedora, acompanhado de alunos de outros grupos/empresas.

Quinta Rodada: IPO

IPO é a sigla para o termo em inglês Initial Public Offer, que indica a primeira oferta pública de ações de uma empresa. Alunos/empreendedores de empresas que faliram, bem como alunos de outros cursos, empresários, profissionais ou, enfim, outros convidados participam de um leilão de ações das empresas participantes do Business RPG. Esses alunos, empresários e outros convidados assumirão o papel de investidores, e "comprarão" (de forma simulada) ações das empresas que considerarem com maior potencial de retorno financeiro. 

As empresas que estão vendendo ações apresentarão brevemente seus planos de negócios, histórico, bem como a situação da empresa no Business RPG: aportes de capital recebidos, a resposta do mercado, etc.  Ocorre então o leilão, que encerra a disputa.

Falência, Sobrevivência ou Vitória na Competição

No início da disputa as empresas recebem um capital inicial. Na Primeira Rodada as empresas poderão obter recursos do personagem Fundos de Fomento, que são recursos a fundo perdido, ou seja, funcionam como uma doação. Ainda na Primeira Rodada, o personagem Rede de Relacionamentos também concede recursos às empresas mas em troca de debêntures, que são títulos das empresas resgatáveis a custo financeiro pré determinado, que podem ser quitados ou convertidos em ações da empresa ao final da Quarta Rodada. O personagem Bancos pode conceder empréstimos que devem ser quitados ao final da Quarta Rodada, sob risco de falência.

Na Segunda Rodada o personagem Incubadora de Empresas concede recursos também a fundo perdido, enquanto o personagem Incubadora de Negócios fornece recursos em troca de um percentual fixo de ações. O personagem Bancos atua exatamente como na Primeira Rodada.

Na terceira rodada todos os personagens de suporte representam o papel de Fundos de Capital de Risco. Fornecem recursos às empresas em troca de um percentual de suas ações. Ao contrário do que ocorre na Segunda Rodada, o percentual não é fixo, ou seja, deve ser definido na negociação.

As empresas precisam captar recursos para passar pelas fases de desembolso que, na prática, são despesas. Na Primeira e Segunda Rodadas, as empresas podem obter capital a fundo perdido (doação), em troca de debêntures, em troca de ações ou a título de empréstimo. Em última instância, as empresas recorrem aos Bancos, obtém um empréstimo e conseguem recursos para chegar até a Terceira Rodada. Todas as empresas, portanto, conseguem chegar à Terceira Rodada.

Na Terceira Rodada as empresas não podem mais recorrer a empréstimos. Aquelas que não conseguirem capital de risco, irão à falência. Entre as que conseguirem, cada uma terá sua própria situação financeira, resultante das negociações anteriores. 

Na Quarta Rodada as empresas passam por mais uma alteração no caixa, fruto de seu esforço (simulado) de vendas. As empresas têm custos (cada tentativa de venda tem um custo) e receitas (fruto das vendas). Ao final da Quarta Rodada as empresas precisam quitar todos os empréstimos e (se assim optarem) debêntures. As empresas que não conseguirem quitar suas dívidas abrem "falência" e abandonam a disputa.

Na Quinta Rodada ocorre a última movimentação financeira. Os alunos/empreendedores oferecem parte de suas ações em troca de capital, que será incorporado ao caixa da empresa. Dependendo das negociações nas fases anteriores, as empresas poderão ter mais ou menos ações que poderão ser colocadas à venda.

A medida final da disputa, que determinará a empresa vencedora, é a capitalização (caixa) da empresa. 

Parâmetros Financeiros

A moeda da disputa deve ser fictícia, o que possibilita a distribuição de títulos fictícios ou mesmo papel moeda entre os personagens. Os valores das fases de desembolso, o custo de cada tentativa de venda, o capital a ser distribuído por cada personagem de suporte, e outros parâmetros,  devem ser definidos no início da disputa, em função do número de personagens de suporte e empresas.
Estudo de Caso: Business RPG na UFSCar 

A Universidade Federal de São Carlos oferece dois cursos de graduação na área de computação: Bacharelado em Ciência da Computação e Engenharia da Computação. Ambos os cursos possuem uma disciplina optativa de nome Empreendedores em Informática, oferecida desde 1998 aos alunos que estão se formando.

Nos anos de 1998 e 1999 a disciplina seguiu, basicamente, o modelo Softstart, descrito na seção 2 deste artigo. No segundo semestre do ano de 2000, adotou-se o modelo Softstart apoiado pelo Business RPG.

No início da disciplina, o Business RPG foi apresentado aos alunos e eles puderam optar por participar ou não. Todos optaram por participar. As empresas que não faliram tiveram mais uma oportunidade de optar por não participar da Quarta e Quinta rodadas. Optaram por continuar.

Participaram como personagens de suporte representantes da comunidade científica, empresários, representantes de incubadoras e profissionais da área financeira. Seis empresas participaram da disputa. Uma empresa apresentou projeto na área de software, e as demais em e-Business.

No final do curso, em entrevista, os alunos foram convidados a fornecer suas impressões sobre os efeitos do Business RPG em sua formação, frente também aos objetivos do curso. Os alunos destacaram, em especial, o efeito positivo da Quarta Rodada, que funcionou como uma espécie de pesquisa de mercado. Todos os participantes afirmaram que, com base na Quarta Rodada, identificaram a necessidade de adaptar seus planos de negócios. Ainda segundo a maioria dos alunos, a negociação com os personagens de suporte lhes proporcionou uma visão mais realista da viabilização de negócios através de parcerias.

Conclusões

No ensino de empreendedorismo na UFSCar o Business RPG foi um instrumento de motivação e aprendizado. A motivação ocorreu pela inserção dos planos de negócios em um ambiente mais real e, em especial, em um ambiente de desafio (competição). 

Com relação ao aprendizado, o tema plano de negócios pode ser visto como tendo dois aspectos. Um primeiro aspecto mais objetivo: os alunos precisam aprender conceitos sobre planejamento financeiro, sobre marketing, sobre organização legal de empresas e sobre a organização de um plano de negócios. Esse aspecto mais objetivo pode ser assimilado por meio de métodos mais tradicionais como aulas e leituras. Um segundo aspecto, mais subjetivo, refere-se a viabilização de empreendimentos através de negociações, parcerias e estratégias para sobrevivência financeira. O Business RPG é um instrumento de auxílio ao aprendizado dessa porção mais subjetiva. O objetivo do Business RPG não seria ensinar mas sim exercitar nos alunos/empreendedores a capacidade de apresentar e negociar um plano de negócios com potenciais parceiros.

· Outros benefícios notados na aplicação do Business RPG foram:

· Objetividade na avaliação (feedback) dos planos de negócios pelos personagens de suporte;

· Objetividade na elaboração dos planos de negócios, devido à simulação do ambiente no qual tais planos se inserem no mundo real; e

· Familiarização com terminologia e raciocínio típico de agentes financeiros e outros potenciais parceiros comerciais, bem como exercício da capacidade de negociação com tais agentes.

Com relação ao método Softstart, principal diretriz no ensino de empreendedorismo em cursos superiores de computação no Brasil, o Business RPG não é alternativa para substituir mas sim para complementar os instrumentos propostos.
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