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Guia para o uso dos cases

@ Orientacao

Cada case possui um nivel de dificuldade, tipo e industria, permitindo que vocé escolha de acordo com suas habilidades e principais necessidades.
Recomendamos que, como entrevistador, vocé tente resolver o case enquanto o estuda, de modo a perceber quais as maiores dificuldades e poder
comparar sua forma de resolugdo com a da pessoa que vocé vai aplicar o case, assim vocé consegue maximizar seus estudos.

Os cases apresentam um padrao de cor que irdo lhe auxiliar

Prompt, ou seja, o que deve ser lido para o entrevistado.

Guia para o entrevistador, ndo deve ser fornecido ao entrevistado.

Fornecga apenas se solicitado pelo entrevistado.
Abordagem sugerida para o problema*.

Overview para o entrevistador

*Note que a abordagem sugerida ndo se trata da Unica maneira possivel de se
resolver o case.

' Interviewer
Feedback Form

Trata-se de uma planilha de feedback para ser preenchida
enquanto aplica o case no entrevistado. O uso da mesma é
opcional, mas recomendavel.

Link da planilha para download:
mediafire.com/file/xulxplisfého7sc/CCU_Interviewer_Feedb
ack_Form.xlIsx/file



http://www.mediafire.com/file/xu1xpljsf6ho7sc/CCU_Interviewer_Feedback_Form.xlsx/file
http://www.mediafire.com/file/xu1xpljsf6ho7sc/CCU_Interviewer_Feedback_Form.xlsx/file

Case 1: Abertura do Di Caprio

e Tipo: Precificagdo
e Dificuldade: Facil
e Industria: Entretenimento




C1- Abertura do Di Caprio

Prompt - Parte 1

O 0 Museu Di Caprio esta programado para abrir no préximo ano em uma grande cidade
europeia. O lider do projeto solicitou sua ajuda com a precificagao dos ingressos. Ele
tem duas perguntas: Cookies

° Como voceé abordaria a selegao de um método de precificagao para o museu?
° Qual o preco que vocé recomendaria e por qué?

Traps (7
Y

- Identificagdo dos trés - Usar apenas um método

? Fornega apenas se solicitado principais métodos de de precificagdo e
50 precificagdo (custo mais prosseguir calculando sé
e O Museu Di Caprio é um museu de arte moderna margem, demanda e para ele

mercado) sem orientacdo
- Sugestdo de métodos de
precos adicionais

- Sugestdo de métodos de

e Preco médio de entrada no mercado: 5 €
o Intervalo de pregos: 3 €-7 €
¢ Pesquisa de mercado: Sugere uma correlagao direta entre prego médio do bilhete

e estabelecimento/reputagdo do museu. (ou seja, quanto mais famoso o musev, discriminagao de precos
mais as pessoas estdo dispostas a pagar) (por exemplo, precos
e Nao é o primeiro museu de arte moderna da cidade separados para adultos e
e Custos: Todo o financiamento para o langamento (construgéo, artefatos etc.), criangas, etc.)

assim como os custos operacionais que consistem principalmente de
funcionarios, manutengdes e utilitarios (agua, luz e etc) serdo financiados pelo

governo. Guia para o entrevistador

Oriente o candidato para responder por partes,
primeiro apresentando os métodos de
precificagdo que ele conhece e s6 depois
decidindo qual melhor método para
recomendagao do prego.




C1- Abertura do Di Caprio

@5@ Abordagem sugerida - Parte 1

1. Abaixo seguem alguns exemplos de métodos de precificagdo que o candidato pode citar:
e Margem sobre custo: preco com base no custo mais uma margem
e De acordo com a demanda: precos com base em quanto os clientes estédo dispostos a pagar
e Relacionado a concorréncia: precos baseados nos pregos dos concorrentes

2. Recomendar um preco com base no método de precificagdo mais adequado

Margem sobre i ~ o
custo Os custos fixos sdo altos, mas ja sdo cobertos pelo governo
Método de Relacionado a
precificagdo concorréncia

O precgo da entrada deve ser baseado em uma combinagao de
demanda e pregos baseados no mercado.

Por se tratar de um novo museu, o preco recomendado deve estar
logo abaixo do prego médio de mercado: ~ 4€

De acordo com a
demanda




C1- Abertura do Di Caprio

@ Prompt - Parte 2
o

Quase um ano se passou e o langamento do museu é iminente. A ma noticia é
que uma crise financeira atingiu a Europa, e consequentemente, todos os

museus estido experimentando uma grande queda no niimero de visitantes. Cookies Traps
O cliente decidiu reduzir pela metade o prego da entrada que vocé recomendou.
- Reconhecer que o - 0 Case fala
E entdo, perguntaram se vocé tem ideias de fontes adicionais de receita que o Zg;”g;ggfgéo Z?a%?i‘;er no ?prICItCa!mente. solz]r e
museu pode ter. g g ontes de receita. Uma

dada a recessao.
- Identificar fontes de
receita adicionais.

abordagem errada seria
partir para uma andlise
dos custos.

- Focar apenas nas fontes
de visitantes do Museu e
esquecer de atrair novos
visitantes

@ 5@ Abordagem sugerida - Parte 2

Dentre as fontes de receita que o candidato pode citar, tem-se:
e Financiamento do governo

Promocdes especiais

Area de varejo (restaurantes, loja de souvenir, etc)

Patrocinio corporativo

Hospedar eventos especiais Guia para o entrevistador
Exposi¢cbes sazonais

. ) ' A ideia dessa segunda parte é que o candidato
Investimento privado . . . ,
seja 0 mais exaustivo possivel, apresentando
diversas ideias. Pressione o candidato até que
ele ndo consiga gerar mais ideias




C1- Abertura do Di Caprio

@ Prompt - Parte 3
Em relagao ao patrocinio corporativo, seu cliente informa que recebeu duas ofertas:
uma de um grande banco nacional e outra de uma grande empresa de tecnologia.

Qual proposta seu cliente deve aceitar como patrocinador e por qué? Cookies 7| Traps ?
- Considerar recesséo e - Esquecer de reduzir

? Fornecga apenas se solicitado potencial para aumentar pela metade o preco da
0s pregos dos tickets no entrada, conforme

e Oferta de patrocinio do Banco: € 3 milhdes em quantia fixa anual futuro. solicitado no prompt 2

e Oferta de patrocinio da empresa de tecnologia: Cada ticket vendido ela paga em - N&o perguntar sobre

dinheiro o valor de outro. as metas de
e Ambos sao contratos de longo prazo, renovaveis a cada 5 anos. crescimento do museu
e Exclusividade dos acordos: os dois acordos sao exclusivos e ndo podem ser aceitos -

ao mesmo tempo
e Numero estimado de visitantes (ano de abertura): 3.000 por dia
e Meta de crescimento do cliente: 25% até o ano 3

@‘b@ Abordagem sugerida Novo prego de entrada=4€/2=2€
( ) o
. Etapa 1: calcular o valor Oferta da empresa de tecnologia:
O candidato deve ca]cular o acordo da g g e e Ano1:2€*3.000*360=216m €
CITEIEEE 06 (EEMCIEQE @ ERIPErEr SO “ e  Ano 3 (aplicando a meta de crescimento): 2,16m € * 1,25 =2,7m €

o acordo fixo do banco, usando o prego P
inicialmente recomendado. f

N

Etapa 2: Conclusdo com Embora a oferta do Banco seja superior no primeiro ano, a conclusao do

L qual oferta aceitar ) candidato deve levar em consideragdo as metas de crescimento do
museu e a possibilidade de aumento do prego do ticket futuramente.

9




e Tipo: Entrada em Mercado
e Dificuldade: Média
e Industria: Servicos Financeiros


#

C2- Agéncia de Seqguros Online

@ Prompt - Parte 1

O Seus clientes desejam abrir um site on-line que conecta os agentes de
seguro de carro aos clientes. Nesse site, os agentes pagariam uma taxa

para serem listados no site. O site compararia as cotagdoes dos varios Cookies Traps

agentes para os usuarios gratuitamente. Os usuarios entrariam em , ,

contato diretamente com seu agente preferido com base na comparagéo - Mencionar que existem N _ o perguntar sobre a

de precos. varios tipos de seguro de | aya de troca de seguro

. carro.
e Que fatores podem afetar a lucratividade? por ano.
P - Relembrar que o que se § _ confundir a empresa
? ‘i pede ¢ a lucratividade, ue faz o website com as
] | Fornegaapenas se solicitado logo hé linhas de receitas Zmpresas de sequro
e custos.

e Taxa de renovagido média de seguro: 10% das pessoas trocam de durante a resoluggo.

companhia de seguros anualmente em média (isso inclui pessoas que
i) compram um novo seguro ii) mudam de seguro iii) ndo tém mais
seguro). E improvavel que quantidade de carros esteja crescendo em
um mercado bem desenvolvido como a Alemanha

e Ticket médio: A taxa anual de seguro de carro na Alemanha & em
torno de 1400 Euros.

Guia para o entrevistador

Va fornecendo as informagdes que ele pedir
conforme o presente slide, embora elas sejam
mais relevantes em outros momentos do case.

11



C2- Agéncia de Seqguros Online

@@ Abordagem sugerida - Parte 1

1. Para se analisar fatores que influenciam na lucratividade, recomenda-se analisar receitas e custos de
forma separada.
e  Os fatores de receita podem ser:
— Habilidade para atingir grande volume de clientes e atrair grande variedade de provedores de
seguros para participar.
— Facilidade de utilizagao do site
— Esforcos em marketing / publicidade para o consumidor
— Necessidade desse produto, estrutura de receita do site (se os agentes pagam uma taxa fixa
ou por cliente que ganham, por exemplo)
e Os fatores de custo podem ser:
— Manutengéo do site
— Custos de marketing.

Fatores que
influem na
Receita

Fatores que
influem na
Lucratividade

Delimitar possibilidades.
Quanto mais M.E.C.E, melhor.

Fatores que
influem nos
Custos




C2- Agéncia de Seqguros Online

@ Prompt - Parte 2

Qual é o tamanho do mercado para este segmento se este site é operado na Alemanha?

@}@ Abordagem sugerida - Parte 2
e 1. Tamanho da populagao alema: 80 milhdes (o entrevistado deve saber, caso contrario, fornecer)
e 2. Numero de pessoas que dirigem carros (ndo devem ser fornecido ao entrevistado; o
entrevistado deve fornecer/estimar):
o a. Suponha que a expectativa média de vida seja 80
o b. Segmento de mercado urbano X rural:
m i. Urbano: (60 milhdes de pessoas)
m ii. Rural: (20 milhdes de pessoas)
o c. Segmento em familias: 2 pessoas / familia: 30 M familias urbanas, 10 M familias rurais
o d. Propriedade do carro: 100% na zona rural, 70% na urbana
e 3. Numero de carros na Alemanha: = (60 milhoées * 0,5 * 0,7 + 20 milh6ées * 0,5 * 1) = (21
milhées + 10 milh6es) = 31 milhdes
e 4. Populagdo que comprara seguro on-line:
o  Suponha que pessoas com menos de 20 anos n&o possuam carros.
o 20 a 50 anos: 90% estao dispostos a comprar on-line um seguro de carro.
o  Dos 50 aos 80 anos: nenhum compra on-line (geragao mais velha).
o =90% de 3/8 da populagdao comprara on-line seguro de carro
e 5. Pessoas que mudam de seguro de carro a cada ano = 0.10 * 31 milhoes = 3,1 milhoes
e 6. Pessoas que estariam dispostas a comprar seguro on-line = 3,1 milhoes * (3/8 da populagao *
90% vontade de comprar seguro on-line) = 1 milhao

| Tamanho de mercado = 1 milhdo * 1400 Euros = aprox. 1,4 bilhdo de euros |




C2- Agéncia de Seqguros Online

? Prompt - Parte 3

Quanto o site pode cobrar dos agentes pela listagem de antncios?

9 | Forneca apenas se solicitado

e Maneira de taxacao: Os agentes pagam com base em quantas pesquisas
os clientes fazem em seus respectivos perfis.

e Taxa de conversdao pesquisa-compra: Apenas 10% das pesquisas de
seguros resultam na compra efetiva para cada agente.

@S@ Abordagem sugerida

e Receita média por pesquisa de cliente = 1400 euros * taxa de

sucesso de 10% = 140 euros

e Ataxa cobrada do agente por pesquisa deve ser menor do que a
receita média por pesquisa do cliente (possivelmente de 1 a 3%
razoavel); portanto, a taxa cobrada ao agente deve ser = 140 Euros
* 3% = 4,2 Euros por pesquisa maxima do cliente (entrevistado
poderia sugerir de 1 euro a 4,2 euros)

Cookies (A Traps R
O JLLLL Y%

- Sugerir taxas de preg¢os
diferentes com base no
custo/clique ou até no
custo/anuncio grafico
(nem mesmo para
cliques)

Esquecer-se de que o

site depende da receita
esperada dos seguros

(taxa de converséo).

.. Guia para o entrevistador

De acordo com a estrutura que o candidato
montar, va fornecendo as informagdes que
ele pedir.

14




C2- Agéncia de Seqguros Online

@ Prompt - Parte 2

Ajude o CEO decidir se esse negécio é lucrativo!

@} é@ Abordagem sugerida - Parte 2

Considerando os dados levantados nos itens anteriores, pode-se inferir que o negécio é lucrativo, uma vez que as
potenciais Receitas > potenciais Custos:

- Receitas:
- Haum grande mercado de seguros de carros na Alemanha;
- 0 setor possui boas margens: 1 a 3%;
- Custos:
- Baixa necessidade de capital inicial;
- Custos de marketing moderados;
- Custos baixos de manutengéao do website;

Riscos: Necessidade de marketing extensivo, potencialmente novo modelo de negdcios para consumidores, novos
competidores que possam copiar facilmente o modelo de negécios.
Préximos passos: Estudar mais sobre o mercado, abrir o site e montar o plano de marketing.

15
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e Tipo: Retencdo de clientes R o . %
e Dificuldade: Facil '
e Industria: Telecomunicagdes
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C3 -MORTO Telecom

Prompt - Parte 1

O Nosso cliente é a MORTO Telecom, uma provedora de servigos de telecomunicagoes
brasileira, com sede em Sao Paulo. Ela € uma empresa que ja esta no mercado ha um
bom tempo, porém esta passando por alguns problemas nos tltimos meses. Cookies
O Diretor-executivo da MORTO, cujo nome é Silvio Tantos, entrou em contato com
vocé, pontuando que estdo enfrentando problemas de retencgao de clientes, e para te
testar como consultor, ele te perguntou:

Quais drivers vocé pensa que podem ser a causa do problema de retengdao na minha

Traps %

-N&o perguntar sobre a
concorréncia
-N&o perguntar sobre

- Possiveis problemas com
tecnologias ultrapassadas
- Possiveis mudancgas de
habitos por parte dos

empresa?
clientes preco
- Falta de pagamentos -N&o perguntar sobre
? Fornega apenas se solicitado pelos consumidores qualidade do servigo
SN - Social: existéncia de
planos familiares e
e A empresa atua majoritariamente em servigos mobile influéncia do circulo social

e Existem 3 grandes players no mercado
e Nosso cliente tem a maior cobertura
e Seus servigos de voz sao mais caros do que outros provedores

Guia para o entrevistador

0 entrevistado pode ter duvidas com relagédo ao o que é
um driver, diga a ele que ele pode considerar todas as
possiveis causas do problema como sendo um driver.
Como é um case simples, tente trucar o entrevistado
questionando os motivos de cada ideia que ele passar,
para testar como ele lida com pressao.

17
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C3- MORTO Telecom

i

5@ Abordagem sugerida - Parte 1

Eles estdo fugindo da
MORTO

Eles estdo
contratando do
competidor

Eles querem
cancelar

Por que os
clientes da
MORTO estao
cancelando
NOSSOS Servigos?

Eles ndo estdo
mais contratando
servigos mobile

Eles gostam da
MORTO, mas estao
atraidos por outras

ofertas

MORTO esta
cancelando
intencionalmente

MORTO esta se
livrando de clientes
gue ndo pagam

Eles estdo sendo
forcados a
cancelar

MORTO esta deixando
alguns segmentos de
mercado( regido,
tipos de produtos e
etc)

MORTO estéd
cancelando
acidentalmente

MORTO estd com
problemas em seus
sistemas

MORTO estad com
problemas em seus
processos

Guia para o entrevistador

O entrevistado pode ter
duvidas com relagdo ao o
que é um driver, diga a ele
que ele pode considerar
todas possiveis causas do
problema como sendo um
driver. Como é um case
simples, tente colocar o
entrevistado sob pressdo ao
questionar os motivos de
cada ideia que ele passar,
para testar como ele lida com
pressao.

18



#

C3 -MORTO Telecom

Prompt - Parte 2

O Um ambiente recessivo é esperado no préximo ano e a taxa de churn deve aumentar
em favor de provedores de servigos mais baratos. Para manter o nimero atual de
assinantes, quantos clientes a empresa deveria roubar de seus concorrentes?

Traps

s Forneca apenas se solicitado Cookies

ooo

-N&o ter em mente o
conceito de Churn Rate
-N&o perguntar a taxa de
crescimento do mercado
-N&o perguntar Market
Share nem Market Size

-Perguntar em quanto o
Churn Rate aumenta com
a recesséo.

-Perguntar sobre o
mercado e qual
porcentagem as
concorrentes possuem.

e Tamanho do mercado: 100 milhoes

e Taxa de crescimento do mercado: 1%

e Participagoes de mercado para as empresas:

e Nosso cliente: 50%

e Empresa A: 30%

e Empresa B: 20%

e Taxa de churn atual: 3%

e A recessao vai aumentar a taxa de churn em 50%

Guia para o entrevistador

Nao fornega as informagdes sem que o entrevistado
peca. Deixe-o pensar em como ele vai resolver.

Caso ele nao saia do lugar, questione quais
informagdes ele usaria para resolver o problema.

19
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C3 -MORTO Telecom

Dados:

@S@ Abordagem Sugerida - Parte 2

Tamanho do mercado: 100 milhdes
Taxa de crescimento do mercado: 1%
Participagbes de mercado para as
empresas:

o Nosso cliente: 50%

o Empresa A: 30%

o Empresa B: 20%
Taxa de churn atual: 3%
A recessao vai aumentar a taxa de churn
em 50%

Calculos:

MORTO tem Market Share de 50% de um mercado de 100M, logo tem 50M de clientes.

Supondo que ele vai manter esse Market Share, com o crescimento do Mercado em
1%, ele entdo ganharia 0,5M de clientes no préximo ano(desconsiderando o churn rate)

Churn rate:
# Clientes perdidos no periodo
0 churn, aumentou em 50% no préximo ano, logo:
churn rate de 2020 = 3% + (50%*3%) = 4,5%
# de clientes no inicio do periodo = 50M
Substituindo na formula,
# de clientes perdidos no periodo = 2,25M

Como ele quer manter em 50M, e ele vai ganhar 0,5M e perder 2,25M, logo para manter
em 50M ele teria que tomar 1,75M de clientes dos seus competidores.

20



C3 -MORTO Telecom

@ Prompt - Parte 3

O 0 que nosso cliente pode fazer para diminuir a taxa de churn? Apés responder isso, ja
pode dar sua recomendagcao final.

Cookies Traps 0‘\
N

-Programa de fidelidade -Néo pensar na mudancga

-Aumentar cobertura de prego nem de produtos

-Pesquisa de satisfagao
-Atendimento ao cliente
diferenciado (menos
robotizado)

@%Q Para diminuir a taxa de churn o cliente pode:

) Langar novos pregos de planos. Ex: Planos de pregos personalizados para
cada cliente / segmento.

o Estudar tendéncias e criar ofertas para os possiveis desertores.

e  Vender outros produtos, de modo a criar barreira de saida Guia para o entrevistador

e  Agradecer e fazer pesquisa de satisfagdo com os clientes atuais existentes b8

° Enviar ofertas personalizadas de produtos e servigos o O entrevistado deve apresentar o maior nimero de
) Desenvolver um programa de fidelidade ideias que ele conseguir, e em seguida, dar sua
e  Observar a rotatividade sazonal recomendagao.

) Melhorar ainda mais a cobertura: motivo nimero um para rotatividade Uma boa recomendagdo, contempla o que o cliente

deve fazer, quais riscos o cliente vai ter, e quais os
proximos passos o cliente deve tomar.

Por se tratar de um case mais aberto, o entrevistado é
mais livre sobre sua recomendagéo final, o importante
é que ele seja claro e justifique bem.

21
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Case 4: Mulheres.DVD

e Tipo: Lucratividade
e Dificuldade: Média
e Industria: Entretenimento

INSELECY THEATERS AND ON
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JUE MURPHY KRISTINHARN ANNE FLETCHER

vl Streep Amy Adams



C4- Mulheres.DVD

?

o

ooo

Prompt - Parte 1

Os nameros financeiros do ultimo periodo foram divulgados e a margem de
lucro bruto do Mulheres.DVD diminuiu por dois anos consecutivos.

O CEO contratou vocé para recomendar uma solugao.

Fornega apenas se solicitado

e 0 que é o Mulheres.DVD? E uma plataforma online que aluga filmes
DVD. O diferencial do Mulheres.DVD é que ele foca no publico
feminino, carregando titulos apenas para este nicho de mercado.

e Qual o modelo de negécios? Os clientes se inscrevem na plataforma,
fazem o pedido, recebem o DVD em casa e depois enviam de volta.

e Oferece mais de um tipo de plano? Sim, mais especificamente, o
Mulheres.DVD oferece 3 modelos de assinatura (1, 2 ou 3 filmes por
vez, sendo possivel alugar o filme mais de vez ao més).

Cookies

Traps ‘?}

- Estrutura de receita e
custo, identificar o}
aumento de custo

- Custo variavel ndo é
uma fungéo do volume de
assinantes, mas de
outros drivers (como o
numero médio de filmes
locados por més)

Guia para o entrevistador
- De acordo com a estrutura que o candidato

montar, va fornecendo as informagdes que ele
pedir conforme o slide seguinte.

- Caso o candidato queira explorar receita, fornega
o0 Anexo A, e caso o candidato queira explorar
custos, fornega Anexo B.

- Se o candidato se mostrar perdido, conduza ele
para as devidas analises

23



C4- Mulheres.DVD

@;S@ Abordagem sugerida - Parte 1

Por que a
margem de
lucro bruto
diminuiu?
Como isso

pode ser
revertido?

E uma questdo
de receita,
custos ou

ambos?

Receita
Mulheres.DVD

Custos
Mulheres.DVD

AlteragOes nos fatores de receita:

| ® Prego
° Mix de assinaturas
° Numero de clientes

Principais fatores de custo:
° Custos Fixos

o Administrativo
° Custos Variaveis

o Distribuicao

o Amortizagdo de DVD

Qual é a causa?
Algo especifico
do
Mulheres.DVD
ou tendéncia
de mercado?

Mercado

Mudancas na demanda?

° Tamanho do mercado

° Demografia

° Tecnologia/produtos
substitutos

Concorréncia

[ L]

Mudancas na oferta?

° Nova competicao

° Mais rivalidade

° Menos filmes vendidos
pelos estudios

Acompanhamento e orientagao:

> 0 modelo de assinatura de 1 filme por vez foi,
langado ha 1,5 anos

> Crescente nimero de clientes e receita

> Precgos inalterados

> Custos fixos insignificantes
> Amortizacao de DVD considerada variavel
> Custo de distribuigdo estavel por unidade

> Nenhuma mudancga na demanda geral ou na
demanda do publico-alvo (mulheres)

> Nenhuma alteragdo nas preferéncias do
cliente

> Nenhum outro concorrente no nicho do
Mulheres.DVD

> Os estudios continuam vendendo
> As margens para concorrentes como a Netfli
do estdo diminuindo

24



C4- Mulheres.DVD

Anexo A - Crescimento e mix de receita

Receita (M$)

50
$ Modelos de assinatura
$40 - — Assinatura 1:
e 1 filme por vez
$30 e $9,99/més
Assinatura 2:
$20 - —

e 2 filmes porvez
e 31499/ més

$10
Assinatura 3:
$0 | | e 3 filmes porvez

e $19,99/més
2008 2009 2010

M Ass.1 M Ass.2 Ass.3
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Anexo B - Custo variavel por unidade

Custo variavel por unidade ($) Componentes de custo variavel
e  Distribuicao

$2.00 0.55 015 0.05 o  Principalmente custo de envio
$1.50 M e Amortizagao de conteudo

1.1 o Amortizagao linear de filmes (30
$1.00 locagdes = vida (til)

o  Considerada variavel porque a
$0.50 biblioteca de DVDs é uma fungéo
do volume de locagdes

.00 & P e  Subsidios

3 'g 3 g o  Subsidio para filmes perdidos no

'S > k=4 5 correio

2 Yo 2 &

o NT ]

2 €3 7 e  Outros

o g *g‘ o  Reparagéo de caixas de DVD, etc.

< O
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@5@ Abordagem Sugerida - Anexos
Guia para o Entrevistador

O candidato deve identificar as seguinte conclusdes

dos Anexos A e B: Apés o candidato apresentar os insights que ele tirou dos
graficos, leia o Prompt 2 e fornega o Anexo C.

Caso o candidato esteja com muita dificuldade, va
conduzindo para que ele consiga progredir com o Case.

e Asreceitas estdo crescendo para todas as
assinaturas, principalmente para Assinatura 1.

e  Os custos variaveis dependem do niumero de

filmes locados por més (ndo do volume de Obs': Pe~rmita que o candidato arrec.i(')nde 0s numeros para
assinaturas). Os custos de distribuic&o e reallzggao dos calcu‘los. E para facilitar, caso ele pergupte,
amortizac&o comp&em a maior parcela dos perrr1,|ta que ele considere apenas o0 ano de 2010 para realizar
custos variaveis. os calculos.
e  Os 2 principais fatores de lucro bruto sao: @ Prompt - Parte 2
o  Mix de assinaturas °
o  Média de locagdes por més O CEO gostou das suas analises até entao e pediu para que
\_ J voc_é avaliasse a margem de lucro bruto para cada tipo de
assinatura
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Anexo C - Dados de receita e locagao

RECEITA

A2
2008 - S12M S8M S20M
2009 S5M S16M S10M S31M
2010 S13M S18M S11IM S42M

# CLIENTES

A2
2008 - 67K 33K 100K
2009 42K 89K 42K 172K
2010 108K 100K 46K 254K

MEDIA DE LOCACAO POR CLIENTE AO MES

Al A2 A3
2008 - 7,5 8,2
2009 5,6 7,3 8,1
2010 6 7,5 8
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a0 : i, (AN R
Abordagem Sugerida - Parte 2 R RS T ot

Célculo da margem de lucro para cada assinatura: \_Guia para o Entrevistador

Note que ha outras maneiras de realizar o

Margem de lucro bruta = [(Lucro bruto) / (Receita total)] * 100
9 I )/ ( ) calculo da Margem de lucro bruta, o

Do Anexo B, Custo por unidade = $1,1 + $0,55 + $0,15 + $0,05 = $1,85 importante é que seja feito de maneira
eficiente.

Assinatura 1: 0 candidato deve perceber que:

Receita por assinante = $9,99/més ~ $10/més e Aassinatura 3 é mais lucrativa que

Custo por assinante = Custo por unidade * # Médio de unidade = $1,85* 6 = $11,1 os outros modelos

Margem de lucro bruta = [(§10-$11,1)/$10]*100 =- 11% e Aassinatura 2 é rentével

. e A Assinatura 1 nao é rentavel
Assinatura 2:

Receita por assinante = $14,99/més ~ $15/més
Custo por assinante = Custo por unidade * # Médio de unidade = $1,85* 7,5 = $13,88
Margem de lucro bruta = [(§15 - $13,88)/$15]*100 = 7,47%

Quando ele perceber isso, pergunte a ele:

‘O que vocé acha que aconteceria se

Assinatura 3: aumentarmos o prec¢o da Assinatura 1 ?’
Receita por assinante = $19,99/més ~ $20/més

Custo por assinante = Custo por unidade * # Médio de unidade = $1,85* 8 = $14,8 A resposta deve ser algo Selive: .
Margem de lucro bruta = [($20 - $14,8)/$20]*100 = 26% Isso pode fazer com que a Assinatura 1 seja

lucrativa, mas o aumento de prego pode
K / levar a uma queda de clientes’.
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Overview para o entrevistador

E muito comum empresas ao entrar em um novo segmento de mercado, reduzirem sua
margem ou até mesmo queimar caixa, para abocanhar uma fatia de mercado.

Nesse caso em especifico, a Mulheres.DVD estd com margem negativa em seu novo
produto ‘Assinatura 1, muito provavelmente para ganhar mercado, uma vez que esse é 0 seu
produto mais novo (langado a 1,5 anos).

@ Prompt - Parte 3
(o]

O CEO revelou que de fato as receitas cresceram, mas:
e A assinatura 2 é menos lucrativa que 3 e
e A assinatura 1 esta sendo vendida com prejuizo

Guia para o Entrevistador

A razio disso é que a Mulheres.DVD est4 subsidiando seu préprio crescimento A ideia dessa parte 3, € que o
(vendendo com prejuizo) candidato faga um Brainstorming,
sendo o mais exaustivo possivel.
E entdo, ele pediu para que vocé consultor, listasse novas formas de melhorar Pressione o candidato solicitando
sua lucratividade o0 maximo de ideias que ele puder..
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y
@ @ Abordagem Sugerida - Parte 3

Formas de aumentar lucratividade

N

Crescimento Saudavel da Receita
° Reavaliar os modelos de assinatura

Racionalizagao de custos
e Negocie descontos por volume para

o  Adicione maximo nimero maximo de filmes diminuir o custo de distribuicao
mensais e Incentivar os clientes Ass.2 e Ass.3 a enviar
o  Reestruturar Ass.1 em um modelo rentavel mais de um filme junto
e Testar a elasticidade dos pregos dos clientes entre e  Promova locagdes de filmes mais antigos
Ass.1, Ass.2 e Ass.3. (com menor custo de amortizagao de
e Publicidade direcionada para aumentar a base de conteudo)
clientes e Negociar com estudios de cinema para
e  Expandir em outros nichos: filmes para homens e reduzir o custo de DVD
criancas

~

Guia para o Entrevistador

Assim que o candidato apresentar o Brainstorming, peca para ele dar a
recomendacao final, com riscos e préximos passos.
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/
@ 5@ Abordagem Sugerida - Recomendagao Final A

Recomendagao
e O Mulheres.DVD aumentou suas receitas adicionando clientes nos Ass.1 e Ass.2. Ele subsidiou o Ass.1 com recursos
do Ass.2 e Ass.3, uma vez que Ass.1, estava obtendo margens negativas.
e O Mulheres.DVD precisa reestruturar o Ass.1 para devolvé-lo a lucratividade.
e  Ajustar o preco é uma alternativa. O Mulheres.DVD também deve racionalizar o custo e se concentrar nos 2 principais
componentes de custo: custo de distribuicdo e amortizagao de conteudo.
e  No futuro, o Mulheres.DVD deve avaliar a entrada em outros nichos de mercado.

Riscos
e O ajuste de pregos pode levar a canibalizagao, com os clientes do Ass.3 mudando para 0 Ass.2 e 0os do Ass.2 para o
Ass.1.
e O Mulheres.DVD precisa identificar a oferta premium que Ass.2 e Ass.3 tém.
e O Mulheres.DVD deve ser cauteloso ao reestruturar o Ass.1, para nao perder clientes

Proximos passos
e Analisar a elasticidade de precgo dos clientes para diferentes tipos de assinatura
e  Renegociar contratos com distribuidores e estudios de cinema

. J
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Case 5: Zabumba Zoo

Tipo: Fusdes e Aquisi¢oes (M&A)
Dificuldade: Média

Industria: Servigos Financeiros
Hibrido
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@ Prompt - Parte 1 e e b
O Nosso cliente é um zoolégico que esta pensando em adquirir uma girafa famosa e S e
de uma reserva africana.

=Z Overview para o entrevistador

E um investimento enorme, mas eles acreditam que a nova girafa seria uma -

grande contribuicdo para a comunidade animal. Vocé foi contratado para ajudar a eMesmo que o cliente seja um zooldgico,

decidir se é uma boa ideia. O que vocé consideraria ao tentar ajudar seu cliente a estamos realizando uma processo semelhante ao

tomar essa decisao? que ¢é feito ao subscrever uma apdlice de seguro.
o) . O caso avalia conceitos basicos, mas envolve
o Fornega apenas se solicitado muitos calculos e uso de recursos financeiros e

ooo

técnicas de avaliagao.

eNumero de pessoas que visitam o zoolégico anualmente: 300 mil N o
ePrincipais objetivos do caso:

ePreco da entrada: US $ 15

ePossiveis beneficios da aquisigdo: aumento da participagéo; outro zooldgico que 1. Avaliacdo do investimento - Percorra as
adquiriu uma girafa semelhante teve um aumento de 8% processo de avaliagao de um ativo
eCustos da aquisicao da girafa 2. Analise do ponto de equilibrio - determine a
o Custos imediatos: taxas de aquisi¢éo, custos de transporte e novas instalagdes. receita aumento necessario para um VPL
o Custos anuais de manutengdo: custos com alimentagdo, saude e treinadores positivo
adicionais

3. Avaliacdo de Risco - O zooldgico deve usar

o Custo de aquisicao:US $ 235K )

o Novas instalagées: US $ 850K um contrato de seguro para proteger o risco de

o Transporte: US $ 110K queda?

o Manutengao anual: US $ 90K eArredondar numeros geralmente € bom, mas

o Taxa de desconto (banco): 20% Suponha que o custo imediato seja pago hoje, n&o deve ser feito ao extremo, pois ira alterar os
e os custos e beneficios anuais sejam realizados a partir do préximo ano e resultados

mantidos em perpetuidade, mesmo que a girafa ndo consiga sobreviver.
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Guia para o Entrevistador

@S@ Abordagem Sugerida - Parte 1
Quando o entrevistado mencionar a ideia de fazer uma

Ele deve comegar perguntando sobre os avaliagao de risco, mostrar o Anexo 1 (proxima pagina).
beneficios e custos associados a aquisicdo da Compartilhar os dados e informagdes de beneficios e
girafa, presentes no slide anterior. custos associados a aquisicdo da girafa mediante a

perguntas de clarificagdo correspondentes.
O entrevistado deve pensar em realizar um
breakeven e uma analise de sensibilidade.

Depois, ele precisa pensar em executar uma
avaliacdo de risco (momento em que deve ser
redirecionado para o Anexo 1 na pagina
seguinte).



C5 - Zabumba Zoo

Anexo 1 - Resultados da Pesquisa de Mercado

Possivel
Aumento de Receita Anual Probabilidade
Audiéncia
3% $ 135.000,00 20%
5% $ 225.000,00 40%
7% $ 315.000,00 30%
9% $ 405.000,00 10%

Receita adicional esperada $ 252.000,00
Receita anual atual $ 4.500.000,00
Receita total esperada $ 4.752.000,00
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@ Prompt - Parte 2
o

Usando os dados sobre os beneficios e custos ao zoolégico da aquisi¢ao.

Determine se essa compra da girafa faz sentido financeiro para o
zooldgico, usando o valor do Valor Presente Liquido (VPL).
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@Abordagem Sugerida - Parte 2

A férmula para resolucéo é:

VPL = - US$ 1.195 mil + ((US$ 360 mil - US $ 90 mil) / 0,20) = US$ 155 mil

Valores

Valor Presente
Liquido

Presentes

Beneficios:

-US$1.195.000
+

N&o ha

Aquisigdo: - US$235.000

+

+

US$155.000

Valores Futuros

Custos

Novas instalagées: - US$850.000

+

US$1.195.000

Transporte: - US$110.000

US$270.000

Taxa de

Desconto

0,2

Beneficios

Taxa de aumento de audiéncia: 0,08

US$360.000

+

X

Preco do ingresso: US$15

X

Visitantes anuais do zooldgico: 300.000

Custos

Manuteng&o: - US$90.000

-US$90.000
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@ Prompt - Parte 3

O A Zabumba Zoo. esta receosa em usar como referéncia o aumento de audiéncia do outro zoolégico de 8%. A empresa pensa
que a audiéncia poderia aumentar em menos de 8%. Que analise vocé poderia realizar para resolver esse receio? Qual é o
aumento de audiéncia necessario para o breakeven?

Guia para o Entrevistador

Vocé deve verificar se o entrevistado determinou que uma analise de sensibilidade/ponto de equilibrio (breakeven) do calculo do
VPL com menor aumento de audiéncia, pois isso ajudara a confirmar que o projeto ainda faz sentido.

Veja a pagina de calculos para conferir os calculos do entrevistado.
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@ @ Abordagem Sugerida - Parte 3

Deve-se determinar a analise do break-even do calculo do VPL a partir do menor aumento de audiéncia. Isso ajudara a confirmar que
o projeto ainda faz sentido. O raciocinio € 0 mesmo do exercicio de VPL, com a diferenga que temos que encontrar a taxa de aumento
de audiéncia para o break-even (indicado como X). Para isso, precisamos encontrar a receita adicional necessaria (os beneficios em
Valores Futuros) que abateriam os custos em Valores Presentes.

Valores

Presentes

Valor
Presente
Liquido

-US$1.195.000

+

Valores

Futuros

Taxa de

Desconto

0,20

Beneficios:
N&o ha

+

Custos

-US$1.195.000

Beneficios
futuros

beneficios_futuros

+

Custos

-US$90.000

| Aquisigao: - US$235.000 |

+

Novas instalagdes: -
US$850.000

+
Transporte: - US$110.000 I

Taxa de aumento de
audiéncia: X

X
Preco do ingresso: US$15 I

b ¢

Visitantes zool6gico/Ano:
300.000

Manuteng&o: - US$90.000

Para os célculos usamos como base a arvore da
questao anterior s6 que no outro sentido.

Break-even =

= ((beneficios_futuros-$90.000)/0.20)-$1.195.000

0 = ((beneficios_futuros--$90.000)/0.20)-$1.195.000

Isolando beneficios futuros:
($1.195.000)x0.20 = beneficios_futuros-$90.000
Receita = $239.000 + $90.000 = $329.000

Depois de encontrar os Beneficios Futuros, é possivel
encontrar a taxa de audiéncia necessaria X

$329,000 = (300,000) x (15) x (X)

X =($329,000 / $4.5M) = 7.3%

Assim, seria necessaria uma taxa de 7.3% de aumento
de audiéncia para que se chegue ao break even do
VPL.
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@ Prompt - Parte 4
o

Como o zoolégico é muito contrario a riscos, eles estao interessados em cobertura de alguns de seus riscos negativos. Uma
empresa de seguro se ofereceu para fornecer ao zoolégico uma constante receita para aumentar a receita total para US$
250.000 por ano, se os aumentos de audiéncia forem menores ou iguais a 5% (se a receita for de US$135 mil, o seguro dara
ao zoolégico US$115 mil).

Em troca, a companhia de seguros quer que o zoolégico pague 1% da receita anual total do zoolégico como bénus.

O que vocé pode fazer para determinar se isso foi um bom negoécio?

Guia para o Entrevistador

Vocé deve identificar se o entrevistado reconhecer que sao necessarias informagdes adicionais e que um estudo de pesquisa de
mercado pode ajudar nesse processo.

Forneca o Anexo 1 apds o entrevistado identificar essa nocdo. Assim, o entrevistado deve usar a pesquisa de mercado para
determinar o provavel aumento de audiéncia.
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@} @ Abordagem Sugerida - Parte 4

Taxa do seguro: 1%

+

Receita total: USS$4.752.000

Custo
-US$47.520
Andlise de +
mercado
(custo x beneficio)
Beneficio

(Para aumento de
audiéncia <5%)

Para 3%: (252.000 - 135.000) * 0,20

+

US$34.200

Para 5%: (252.000 - 225.000) * 0,40

Assim, vemos que Custo>Beneficio. Isso significa que a aquisicéo da girafa ndo é
recomendavel, considerando que o zooldgico quer evitar riscos
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@ Prompt - Parte 5

O Dé sua recomendacdo final para o CEO da Zabumba Zoo. Leve em
consideracao tudo que foi analisado no caso.

@%@ Abordagem sugerida - Parte 5

E improvavel que a aquisicdo da girafa seja uma boa ideia para o zoolégico, dadas as informacgdes fornecidas. Em outros jardins
zooldgicos, o atendimento aumentou substancialmente devido a uma nova girafa; no entanto, com base em nossa pesquisa de
mercado, parece menos provavel que possamos equilibrar o investimento por meio de maior participagdo. Recebemos um
contrato de seguro para ajudar a mitigar alguns dos riscos negativos; no entanto, € muito caro criar valor.

Para tornar o investimento mais aceitavel, podemos considerar a negociacdo com a companhia de seguros para aumentar os
beneficios de receita fornecidos ou diminuir o custo do prémio.

Casos excelentes irdo:

e Identificar que podemos usar os aumentos de frequéncia de outro zooldégico como referéncia para estimar nossos proprios
aumentos de audiéncia

e Observar no Anexo 1 que é improvavel que a participacdo aumente o suficiente para o zooldgico se equilibrar

e  Observe que os prémios e beneficios da companhia de seguros sdo afetados por aumentos de participagéo; portanto, se o
aumento de audiéncia for sempre superior a 5%, 0 zooldgico estara pagando ainda mais, mas nao obtendo beneficio

e Observar que o contrato da companhia de seguros é essencialmente uma opg¢ao; portanto, uma estrutura diferente do
contrato pode ser mais adequada para o zoolégico

43



e Tipo: Avaliacao da industria
e Dificuldade: Alta
e Industria: Energia


#

C6 - Clean Energy

@ Prompt - Parte 1

o

Em meados de 2011, o governo alemao comprometeu-se em desativar toda a sua capacidade
de producdo de energia nuclear nos préximos 10 anos. Os objetivos do governo sdo: substituir
esse aparato nuclear por fontes de energia renovavel; reduzir gases do efeito-estufa em 40%
até 2020 e em 80% até 2050; garantir que a energia renovavel contribua com 80% do setor
energético alemdo até 2050; garantir que o consumo de energia caia em 20% até 2020 e 50%
até 2050. Wiirden é um centro cultural e econdmico do noroeste da Alemanha, com 640.000
habitantes. Devido a isso a cidade abriga um grande nimero de empresas multinacionais e
complexos industriais. Este municipio foi incluido em um programa federal antinuclear e o
prefeito precisa de uma nova estratégia energética. Vocé foi contratado(a) para ajuda-lo.

Cookies Traps Ya

- 0 candidato néo levar
em conta questoes legais
e regulamentagdo, o
futuro das usinas
nucleares que  serdo
desativadas e quem ird
financiar essa mudancga
de matriz energética.

- O candidato levantar
pontos de oferta e
demanda  tais como
mudangas nos habitos de
consumo e a possibilidade
de Wiirden tomar energia
emprestada de outras
regibes..

Q =Z Overview para o entrevistador

~

O case possui trés componentes principais:

. Andlise qualitativa: determinar como a matriz
energética ira mudar com o desligamento das usinas
nucleares e qual o impacto dessa decisao
governamental.

° Andlise quantitativa: interpretacio dos dados e
graficos referentes ao consumo de energia em
Wirden (cédlculo do CAPEX e do VPL sdo muito

. Guia para o entrevistador
O candidato deve construir uma estrutura basica

para abordar as principais areas de politica
energética em Wiirden.

importantes nessa etapa do case). - Nao se aprofunde muito em detalhes, porque as
e  Conclusdo: por meio do CAPEX encontrado comparar proximas duas questdes irdo cobrir o déficit
as quatro opgdes e determinar a melhor forma de energético e a usina.

substituir a matriz energética. 45
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@@ Abordagem sugerida - Parte 1

Demanda

Qual é a demanda
diaria/anual?

Qual a estrutura de
consumo de energia?
(principais consumidores
por setor)

Ha previsdes de
mudanga no consumo?

Quais sdo 0s

consumidores mais
cruciais? (Ex. hospitais)

....................

Quéo grande é a oferta
de energia nuclear?

Ha outras fontes de
energia na regiao?

Ha oportunidade de

ampliar a  produgéo
atual?
Podemos  “emprestar”

energia de outros
estados?

Quais fontes de energia

renovavel podemos
usar?

Velhas usinas
nucleares

Como os residuos
nucleares tém sido
tratados?

Quanto o desligamento
ira custar?

Como podemos usar as
demais usinas de
energia no  periodo
pos-desligamento?

O que faremos com os

trabalhadores das usinas
nucleares?

Financiamento

Quem ira financiar o
desligamento e a
reestruturagao
energética?

Deveriamos atrair
investidores privados?

Podemos contar com
fundos de
desenvolvimento
internacional e federal?

Ha subsidios (créditos
tributarios) na produgao
de energia renovavel?

Deveriamos esperar um
VPL positivo?

....................

Questodes
legais/entre outras

Quem ira lidar com os
donos das usinas
nucleares?

Podemos ajuda-los a

encontrar novas
oportunidades de
investimento na regido
ou prover
compensacgoes?

Deveriamos prover

subsidios adicionais a
novos  projetos de
energia na regiao?
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Prompt - Parte 2
O O prefeito quer que vocé defina a redugao de oferta de energia apés o desligamentos das usinas nucleares.

Guia para o Entrevistador

Entregue o anexo 1.
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Anexo 1 - Resultados da Pesquisa de Mercado

Parque solar Usina de gas natural Usina nuclear

Localizagdo: 20 milhas NE Localizagdo: 20 milhas SE . Localizagcdo: 80 milhas SE

. 'C} (solugdo existente) : (solugdo existente) : (solugao existente)
. Produgdo anual: 300.000 - Produgdo anual: 800.000 - Producdo anual: 900.000
. MWh MWh MWh

Consumo de energia anual em Wiirden por distrito Populacao de Wirden por distrito
U v !
oy 20% Distrito Norte _ 80.000
A0 0% 20%
80% - 584
25% 40%
25% 25%
V7o
0% 40%
40% 20% 20% 25% 547,5
30%
0% 20% I \'
0% 0% 0 50.000 100.000 150.000 200.000 250.000 300.000
Producdo Empresas Domicilios Socid Consumo Tota
(1000MWh)
Consumo diario domiciliar na Alemanha: 9,95 kWh/dia
1 MWh =1.000 kWh
m Distrito Norte Distrito Su Distrito Oeste Distrito Leste Perdas de energia para cada 1 milha de transmissao: 0,05%
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Guia para o Entrevistador no Anexo 1 (1.1 de 2) wa \
Oferta de Energia Lk A

Em primeiro lugar, o entrevistado deve perceber que essa questao € sobre a relagao entre oferta e
demanda de energia em Wirden. Sem uma usina nuclear, Wirden nao sera capaz de sustentar seu
consumo corrente. A oferta pode ser estimada em MWh (por ano):
*Premissa para a perda média de energia por uma milha de transmissao: 0,05%
1. Parques solares:
Perdas de energia*: 0,05%/milha * 20 milhas = 1,00%
Energia entregue: 300.000 MWh * (100% - 1%) = 297.000 MWh
1. Usinas de gas natural:
Perdas de energia*: 0,05%/milha * 20 milhas = 1,00%
Energia entregue: 800.000 MWh * (100% - 1%) = 792.000 MWh
2. Usinas nucleares:
Perdas de energia*: 0,05%/milha * 80 milhas = 4,00%
Energia entregue: 900.000 MWh * (100% - 4%) = 864.000 MWh
Oferta total: 297.000 + 792.000 + 864.000 = 1.953.000 MWh

Demanda de Energia
Em segundo lugar, o candidato deveria calcular a demanda usando o consumo dos domicilios. Tome

como premissa que um domicilio &€ formado por 4 pessoas. Para facilitar os calculos, o candidato pode
arredondar o consumo das familias para 10 kWh.

Ajude o candidato a ter o insight de que o consumo de energia é calculado anualmente, e ela/ela
precisara multiplicar este numero por 365 dias.

Consumo total dos domicilios: N° de domicilios * 10 kWh * 365 dias



C6 - Clean Energy

Guia para o Entrevistador no Anexo 1 (1.2 de 2)

Consumo por

Distrito Populagao Domicilios domicilio (kWh)
Leste 80.000,00 20.000,00 73.000,00
Oeste 160.000,00 40.000,00 146.000,00

Sul 240.000,00 60.000,00 219.000,00
Norte 160.000,00 40.000,00 146.000,00
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Guia para o Entrevistador no Anexo 1 (2 de 2)

Definindo o consumo de outros clientes no Distrito Leste:
Consumo dos domicilios: 73.000 MWh — 20% do Total
Empresas (20%): 73.00 MWh / 20% * 20% = 73.000 MWh
Social (40%): 73.000 MWh /20% * 40% = 146.000 MWh
Total para Distrito Leste: 73.000 MWh + 73.000 MWh + 146.000 MWh = 365.000 MWh

Distrito Producio Empresas Domicilios Social
Leste 73.000,00 73.000,00 73.000,00 146.000,00 365.000,00
Oeste 146.000,00 146.000,00 146.000,00 146.000,00 584.000,00
Sul 109.500,00 109.500,00 219.000,00 109.500,00 547.500,00
Norte 73.000,00 73.000,00 146.000,00 - 292.000.00
Total da cidade 1.788.500,00

Em terceiro lugar, a suboferta de energia projetada ¢ igual a:
1.953.000 MWh - 1.788.500 MWh = - 699.500 MWh = - 700.000 MWh




C6 - Clean Energy

@ Prompt - Parte 3
o

Para garantir o fornecimento de 700.000 mWh* de energia por ano para Wiirden, a equipe local do projeto identificou varias
opcoes. O prefeito solicitou que vocé as revisse, definisse o total de unidades energéticas necessarias (para cada fonte de
energia) e recomendasse o projeto mais viavel. Todas as operagdes serdo realizadas gratuitamente pela Agéncia Federal de

Energia, porém o orcamento local sé ira cobrir os investimentos iniciais. As perdas na transmissao de energia podem ser
negligenciadas.

Guia para o Entrevistador

Entregue o anexo 2.
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Anexo 2 - Resultados da Pesquisa de Mercado

Parque eélico

. . Parque edlico Usina de gas
Projeto Usina solar
offshore onshore natural
N° de unidades ? ? ? ?
Capacidade por
unidade**, mW G 8 8 200
Fator de 25% 50% 25% 50%
capacidade
CAPEX por
unidade, $M 0.5 20 8 320
Vida util, anos 15 15 15 15

..................................................

. O fator de capacidade de uma usina consiste na razio de sua
 producdo real sobre determinado periodo de tempo, ao seu

. produto potencial caso fosse possivel operar na capacidade

* 1 - . s . s s
Numero de horas por ano = 8760 . maxima de forma continua neste periodo.

** Capacidade da placa de identificacdo (potencial)

.
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Guia para o Entrevistador
A solucéo dessa parte depende principalmente do calculo do CAPEX de cada um dos projetos. O

cronograma e as receitas dos projetos serdo os mesmo para todos os tipos de instalagbes de
energia. A Agéncia Federal de Energia cuidara das despesas operacionais € de manutencao,

portanto, ndo ha necessidade de calculo de VPL completo.

Primeiro, o entrevistado precisa definir a capacidade liquida que pode fornecer 700.000 mWh por
ano para Wirden: 700.000 / 8.760 ~ 80 mWh (producéo real)
Em segundo lugar, o entrevistado deve estimar o numero de unidades de geracdo de energia para

cada um dos projetos:

.......................

Parque solar

Producao real de um painel
solar ¢ igual a:
0,4*25% =0,1 mW

*

Um painel produz 0,1
8.760 = 876 mWh ao ano

Vocé precisa de
700.000/876 = 800 painéis
para atingir a meta

CAPEX: 800%0,5 = $400M

.......................

Parque edlico offshore

Producdo real de uma
turbina offshore é igual a:
8*50% =4 mW

Uma turbina produz 4*8.760
= 35.040mWh ao ano

Vocé precisa de
700.000/35.040 = 20
turbinas para atingir a meta.

CAPEX: 20*20 = $400M

.......................

.......................

Parque edlico onshore

Producédo real de uma
turbina offshore é igual a:
8*25% =2 mW

Uma turbina produz 2*8.760
=17.520mWh ao ano

Vocé precisa de
700.000/17.520 = 40
turbinas para atingir a meta.

CAPEX: 8*20 = $320M

.......................

.......................

Usina de gas natural

Producéo real de uma usina
é igual a: 200*50% = 100
mW

Uma usina produz
100*8.760 = 876.000 mWh
ao ano

CAPEX: 1*320 = $320M

Porém,o candidato deve
lembrar que esta opgao

. emite CO2.

.......................




C6 - Clean Energy

@ Recomendacgao

o
O prefeito quer ter uma breve reuniao com vocé para determinar o caminho a seguir. Qual sera a sua
recomendagao?
e A
ﬁ’ 5@ Abordagem Sugerida - Recomendacgao Final

e O parque edlico onshore € a melhor opcao considerando o CAPEX inferior a 320M e sua habilidade de
atender ao duplo objetivo de suprir a diferenga entre oferta e demanda enquanto elimina as emissées de
CO2.

e O entrevistado deve ser capaz de quantificar os resultados dos prompts anteriores, enquanto também elenca
riscos com a geragao de energia edlica onshore e o levanta o risco de oportunidade de renunciar a outras
fontes de energia.

e O entrevistado deve ser capaz de tragar um plano de acdo e/ou implementacéao de alto nivel

N J

.....................................................................

A sigla CAPEX vem do termo em inglés CAPital EXPenditure e significa Despesas de

. Capital ou Investimentos em bens de capital. O CAPEX envolve todos os custos
relacionados a aquisicdo de equipamentos que visam a melhoria de um produto, servico

ou da empresa como um todo. Em analise de investimentos, CAPEX é a medida de base
para calcular o Retorno sobre Investimento em determinado projeto.

......................................................................
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Case 7: Farma Med

e Tipo: Langamento de Produto
e Dificuldade: Alta
e Industria: Farmacéutica



#

C7- Farma Med.

@ Prompt - Parte 1

O Nosso cliente é a Farma Med., uma industria farmacéutica que produz um
medicamento chamado Heal, um medicamento cicatrizante vendido em vias

liquidas atualmente. O produto é tipicamente aplicado com uma gaze especial Cookies Traps
em machucados ou durante o pos operatdrio. Farma Med esta considerando
um acordo com uma fabricante de Gazes, chamada Gaz Co. para criar um - Compreender como a | - O candidato focar muito
produto que combine o medicamento com a gaze para aplicagao direta, com a estrutura de custos altera || em questées legais.
venda de uma caixa da gaze umedecida com o medicamento. Gaz Co. venderia a margem de lucro da § - Candidato ndo perguntar
o produto final. Ela deve fazer isso? companhia o motivo da Farma Med
- Determinagdo do preco § ter interesse no acordo
?“o Forneca apenas se solicitado potencial
e Se a Gaz Co. vende o produto final, Farma Med vende o medicamento
para a Gaz Co.? Sim, o plano proposto é para a Farma Med vender o

produto para Gaz Co. A partir disso Gaz Co. cuidara das relagdes com
clientes e marketing.

Guia para o Entrevistador

e Qual o objetivo do acordo? Determinar o melhor caminho para que a

Farma Med mantenha ou melhore seus lucros o De acordo com a estrutura que o

e Ha algum outro uso para o Heal? Nao, o uso é somente aplicado em pds ceielEblly IMeniy v WEMEee £e
g P : ! P P informagdes que ele pedir conforme o

operatoérios e em machucados comuns. slide seguinte.

e Caso o candidato queira explorar
custos, fornega o Anexo A,.
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C7- Farma Med.

@}@ Abordagem Sugerida - Parte 1

Quem e quantos
sao?

Clientes

De onde sao?

Quanto estao
dispostos a
pagar?

Custos

A Farma Med.
deve fazer o
acordo com a
Gaz Co?

Produto

Lucros

Margens
(Novas e atuais)

Caracteristicas
gerais

Patente

Competicéo

Produtos
similares

Beneficios
produto novo

Barreiras de
Entrada

Gaz Co.

Market Share

Capacidade de
producédo

Clientes
e 2000 hospitais e postos de
saude no Brasil

Beneficios

e O produto combinado
permite maior eficiéncia na
aplicacao

e Os compradores preferem,
ja que nao precisam fazer
compras separadas

e Menos desperdicio do
remédio

e  Nenhum beneficio adicional
para a saude

Patente

e Farma Med tem a patente
do Heal. /
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? Acompanhamento e orientagao:
*’ Informacgdes para fornecer se solicitado

Precos: . .
WTP = Willingness To Pay = Disposigao a pagar E Overview para o entrevistador
WTP para via liquida original: RS 60,00 O case possui trés componentes principais:
WTP para o pacote de gaze (com 50): RS 10,00
WTP aumenta em 20% e Andlise para determinar como a
Considere o uso de um pacote inteiro de gaze e um vidro de estrutura de custos mudara e qual a
remédio por tratamento. diferenca na margem das
___________________________________________________________________ companhias.
Custos: e Andlise para determinar o prego
Gaze: R$3,00 potencial do produto combinado
Mostrar tabela de custos na proxima pagina e Conclusdo de como o acordo deve
Custos da via original: R$6,00 ser estruturado

\Custos da proposta: R$4,00

Guia para o Entrevistador

@Jé@ Abordagem sugerida - Parte 2 e De acordo com a estrutura que o

Candidato deve calcular o novo prego do remédio: (60+10) * 1,2 = R$84,00 candidato montar, va fornecendo as
informacdes que ele pedir conforme

Lucro: o slide seguinte.

Lucro Original da Via Liquida: 60 - 6 = R$ 54,00 e Caso o candidato queira explorar

Para manter o lucro, a empresa deve cobrar R$58,00 da Gaz Co (54 + 4) custos, fornega o Anexo A.,.

Lucro da Gaz Co. sera de RS 23,00 (84-58-3= 23)



C7- Farma Med.

Anexo A- Estrutura de Custos

Medicamento Atual

Medicamento Proposto

Fabricacao 0,5 0,3
Matéria-Prima 3 2,5
Empacotamento 0,5 0,2
Marketing 2 1
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C7- Farma Med.

@ Prompt - Parte 2

©  Vocé acredita gue o acordo dara certo?

@’5@ Abordagem sugerida - Parte 3 ﬂ \
@ Informagdes para fornecer se solicitado

Possivelmente o alto COGS que a Gaz Co. ira assumir
para que o medicamento mantenha suas margens Acompanhamento e orientagéo:
fragiliza o acordo.

Competicao: Nao existe nenhum produto similar ao Heal, nem

AlemidissomanteriasivendasiporipaiteidaliGaziCo. um produto com a combinagao proposta pela companhia

pode ser um risco para a Farma Med.

Existem cerca de 30 companhias que fabricam a gaze especial

Solugao: compartilhamento de receitas e desconto para a aplicacio do Heal.

baseado no volume de vendas

Market Share da Gaz Co.: é a segunda maior do mercado, com um

Qere de 25%. /

Verticalizagdo: compra da Gaz Co.
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e ™
@\" 5@ Abordagem Sugerida - Recomendacgao Final

Recomendagao:
O acordo nesses termos nao deve ser feito, principalmente pelo fato das vendas serem assumidas pela Gaz Co., o
gue traria um risco de uma drastica diminuicdo do volume de vendas do Heal. Além disso, como a Gaz Co. assumiria
essa etapa, seu COGS aumentaria, o que seria um risco para o cumprimento do acordo. Portanto, o ideal seria
realizar uma integracao vertical, pode haver uma mudanca na estrutura do acordo ou realizar o acordo com outra
empresa que fabrique gaze.

- J
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e Tipo: Pro Bono
e Dificuldade: Médio
e Industria: Educagao



#

C8 - A educacao no Jd. Romano

Prompt - Parte 1

° Jardim Romano é um pais ficticio localizado na mesma regiao onde
hoje existe a regiao metropolitana da cidade de Sao Paulo, no Brasil.
Com uma populagao de 20 milhoes de habitantes, o governo do Jardim -
Romano busca melhorar a quantidade e a qualidade da educag¢ao no Cookies @ Traps @
pais. O Clube de Consultoria Universitario foi chamado pelo Ministério e & CEEe E p
da Educacao do Jardim Romano para fornecer recomendagoes de do cliente; palzoegfafr:gii:é;rcgueo
modo a alcancar a transformagao desejada em seu sistema escolar. - Comunique sua Latina, e portanto, possui

estrutura de forma caracteristicas de um
? Forne - organizada pais em desenvolvimento

so0 ¢a apenas se solicitado pode inviabilizar o case.

e Situagcao politica e econémica do pais: O Jd. Romano foi

comandado por anos por governo autoritario que nao tinha ~-
educagao como prioridade. Agora o pais é democratico e
educacgao tornou-se prioritaria;

° Objt'-:tivo: Transformar o sistema educacional em 10 anos; Guia para o entrevistador

e Periodo escolar: De 5 a 18 anos = 13 anos no total; ) . )

e Tipos de escola: Todas sdo publicas; Forneca as informagdes a medida que o

e Cultura: A educagdo € vista como algo importante pela cand|<.jaj[o fizer as perguntas. Tente nao
sociedade: antecipa-lo. Caso o entrevistado fuja muito

do assunto, faga consideragées de modo a
trazé-lo para o escopo do problema.

64



C8 - A educacao no Jd. Romano

Prompt - Parte 2

Quais sao os problemas que vocé gostaria de investigar ao
diagnosticar a condigdo do sistema escolar atual no Jardim
Romano?

@5@ Abordagem Sugerida Disciplinas ministradas - Curriculo Escolar

Qualificagao dos professores

Qualidade Existe alguma formagao técnica prioritaria para o pais?

Indicadores da qualidade do ensino existem?

Educacgao no Jd
Romano 0 governo avalia o ensino privado como opg¢ao?

Acesso por idade, género, regiao e etc.

Quantidade Numero de professores e recursos como escolas.

Investimento financeiro disponivel e realizado.

65



C8 - A educacao no Jd. Romano

@ Prompt - Parte 2

A resposta deve elencar os pontos abaixo:

@} S@ Boa resposta
e Examinamos principalmente questdes de quantidade (por exemplo, professores e suprimentos escolares, gastos com
educacgao) e como elas se relacionam a um unico resultado educacional.

e Poderiamos continuar a investigar essas questdes e & provavel que haja outras medidas de resultados da Educacédo que
poderiam ser consideradas, como avaliagbes alternativas, progressdo para a educagdo pds-secundaria ou resultados de

emprego.

e Ainda temos que investigar as questdes de qualidade, como a qualidade do curriculo e dos professores.

Excelente resposta

e Deve-se tomar cuidado para ndo abordar o problema puramente com medidas de “quantidade” (por exemplo, melhorar a
proporgao aluno / professor ou aumentar o gasto por aluno), pois ndo ha indicacao clara até o momento de que isso resultaria
necessariamente em melhorias significativas na situacao.

e As questdes de qualidade sao provavelmente importantes. Vimos anteriormente que, apesar dos gastos mais elevados em
comparagao com seus pares econdmicos e de uma propor¢cdo aluno / professor mais baixa, Jardim Romano ainda
apresentava um desempenho inferior na avaliagdo internacional. Isso indica que a qualidade do ensino e o conteudo do
curriculo sado questdes importantes a serem investigadas minuciosamente.

66


#

C8 - A educacao no Jd. Romano

@PS@ Prompt - Parte 2

O Jardim Romano preparou uma analise inicial, relacionando alguns parametros de educagao do
pais com seus vizinhos. O primeiro grupo de paises fica ao sul do Jardim Romano. Ja o segundo
conjunto contém os paises com economia mais desenvolvida na América Latina. Em seguida, o
ultimo conjunto contém alguns paises com economia semelhante ao cliente, medido em PIB per
capita.

O que vocé pode observar na tabela?

e Reserve algum tempo para examinar as informagdes e anotar quaisquer observagbes que vocé
considera importante para resolucédo do case.

e Desafie-se a identificar tendéncias que ndo sejam imediatamente explicitas nos dados.
Se necessario, questione seu entrevistador com perguntas de clarificagdo. Por exemplo, vocé
pode perguntar: “O que uma pontuagdo mais alta na avaliagdo internacional significa?” e obter
como resposta: “Mostra um nivel mais alto de desempenho médio do aluno entre os demais
paises”.



C8 - A educacao no Jd. Romano

@5@ Prompt - Parte 2 - Tabela

Estudantes Alunos por Investimento Avaliacao

aueagan por escola professor por aluno/Ano Internacional
JD Romano 650 31 R$ 4.000,00 47
520 24 R$ 2.700,00 44
Paises ao sul 910 30 R$ 3.600,00 49
1040 30 R$ 4.900,00 55
650 32 R$ 7.200,00 62
Desenvolvidos 455 34,5 R$ 7.700,00 63
520 30 R$ 8.100,00 61
S 780 33 R$ 3.200,00 52
semelhantes (Similares) 620 =0 b bl 2
390 28,5 R$ 4.100,00 53
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C8 - A educacao no Jd. Romano

@ Prompt - Parte 2

gl

A resposta deve elencar os pontos abaixo:

Boa resposta

O Jardim Romano gasta uma quantia mais alta com educagcédo em comparagdo com a maioria de seus vizinhos e seus pares
econdmicos.

O Jardim Romano também tem uma proporgao aluno / professor mais baixa em comparagdo com a maioria de seus vizinhos
€ seus pares econdmicos.

Apesar de ambos os itens acima, o Jardim Romano tem uma das pontuag¢des mais baixas em avaliacdes internacionais.

Em termos gerais, parece nao haver relagao direta entre a proporgao aluno / professor e o resultado educacional medido pela
avaliacdo internacional.

Os paises desenvolvidos claramente gastam mais por aluno em educagao e tém melhores resultados, conforme medido pela
avaliagdo internacional. No entanto, entre os pares e vizinhos do Jardim Romano, ndo ha uma relagao clara entre gastos e
resultados educacionais.

Excelente resposta

A variagao no numero de alunos por escola provavelmente reflete a distribuicao geografica das populagées dos paises.
Embora as proporgdes aluno / professor e o financiamento por aluno sejam alavancas que podem ser consideradas
importantes na melhoria da qualidade da educagao, os dados aqui indicam que elas podem nao fornecer por si mesmas a
melhoria desejada. Questdes como qualidade do professor e conteudo curricular devem ser investigadas.

A avaliacao internacional pode ndo ser a melhor medida das habilidades que serdo necessarias na futura economia do Jd
Romano. Por exemplo, se as habilidades linguisticas ou tecnologicas sao importantes para a economia do pais, quais sdo as
melhores avaliagdes / medidas disso?
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C8 - A educacao no Jd. Romano

@ Prompt - Parte 3
o

Um dos analistas do Clube de Consultoria Universitario menciona o
exemplo do pais Sul C, que supera todos os pares econémicos e vizinhos
do Jardim Romano na avaliagao internacional. Ele acredita que a estrutura
escolar mais concentrada do pais € um grande motivo para seus melhores
resultados na avaliagao internacional. Ele sugere que ter escolas maiores
e menos fragmentadas permite uma selecdo e treinamento mais eficazes
de professores, levando a melhores resultados educacionais para os
alunos.

Qual seria a redugdao no numero total de escolas no Jardim Romano se
atingisse o mesmo tamanho médio de escola que o pais vizinho Sul C?

@S@ Abordagem sugerida - Parte 2

Seu entrevistador pode fornecer as seguintes informagoes, se solicitado: 15% da populagdo do Jd Romano esta atualmente
frequentando a escola.

Dicas uteis
e Nao se sinta apressado em fazer calculos. Estruture sua resolugao com calma.
e Converse com seu entrevistador sobre seus passos para que vocé possa demonstrar uma abordagem organizada.

70


#

C8 - A educacao no Jd. Romano

@ Prompt - Parte 3 - Solugao recomendada
o

-@@a!'

@}S@ Boa resposta

1.  Existem 3 milhdes de criancas em idade escolar em Jd. Romano (15% x 20 milhdes).

2.  Existem atualmente 6.000 escolas em Jd. Romano (= 3 milhées de criangas em idade escolar divididas por 500 por escola).
3. Presumindo o mesmo tamanho de escola que o vizinho C, daria 3.750 escolas em Jd. Romano.

4. Portanto, 2.250 escolas seriam fechadas (ou 37,5% das escolas).

Excelente resposta

Uma resposta muito boa a essa pergunta pode reconhecer que esse € provavelmente um alvo irreal. Embora
alguma consolidagdo de escolas possa ser possivel em certas areas, uma reestruturagdo geral pode ser
contraproducente, visto que muitos alunos e professores agora teriam que viajar distancias muito maiores para
chegar a escola. Isso pode gerar outros problemas, como falta de pessoal ou frequéncia insuficiente, e pode
criar encargos financeiros muito maiores para o governo e as familias.
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C8 - A educacao no Jd. Romano

@ Prompt - Parte 4
o

gl

Com base nas questoes e informagdes discutidas até agora, que outras questdoes vocé gostaria
de investigar como parte do diagnéstico do atual sistema educacional no Jd Romano?

Dicas uteis
e Reserve algum tempo para considerar o que foi investigado nas questdes anteriores e quais foram as conclusoes.

e Resuma para o entrevistador o que foi determinado até agora. Que outras investigagcbes podem ser necessarias?

e  Fique de olho no objetivo geral. Consulte novamente o conjunto de questdes que foram descritas na pergunta 1 ao responder
a esta pergunta.
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e Tipo: Decisao de Investimento
e Dificuldade: Dificil
e Industria: Financial Services/Private Equity



#

C9- Time de Basquete da NBA

@ Prompt

O A Republica Partners, uma firma de Private Equity, esta interessada em
adquirir uma franquia da principal liga de basquete do mundo. A RP ja
encontrou um time a venda e o atual dono disse que considera uma oferta de
US$1.4 bilhdo satisfatéria. Sua equipe foi contratada para entender se esse é
um bom investimento e realizar uma recomendacao a RP.

?
% Fornega apenas se solicitado

° Qual o motivo do investimento? A RP busca aumentar os seus
investimentos. Além disso ja tiveram uma experiéncia prévia no ramo
esportivo que foi muito positiva e gostariam de entrar novamente.

° Ha outras partes interessadas na compra do time? N3o existem outras
partes interessadas e a firma de Private Equity acredita que seja uma
chance unica.

° E um time importante da liga? O time tem tido boas campanhas e
possui jogadores promissores para o futuro

Guia para o entrevistador

Oriente o candidato para responder por partes, primeiro
apresentando os métodos de precificagdo que ele conhece e
s6 depois decidindo qual melhor método para recomendagao
do prego. Estimule o Brainstorm de Receitas e Custos pelo
candidato antes de fornecer o Anexo 1.

-
Q < Overview para o entrevistador

e O candidato deve entender quais as principais
consideragdes que uma firma de Private Equity precisa
levar em conta.

e Campos como Receitas e Custos por exemplo, devem
estar no Framework do candidato e é importante o
préprio candidato fazer um brainstorming sobre isso.

Cookies (A Traps
& | %

- Perguntar se esta sendo ;nN?;?,pnguntatr)rs i
considerado Spring in\(/) t?,i,oii Jonree
Training e Farm System. Sotuliatn

- Pensar /
-Perguntar sobre outros as h:aa %7122 goljge
possiveis licitantes g p

-Perguntar sobre a ingressos de jogos

' -N&o perguntar sobr
expertise da firma no ao perguntar sobre a
ramo estrutura de fundos, taxas

minimas e taxas de
espera.
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C9- Time de Basquete da NBA

i

@ Abordagem sugerida - Parte 1

Principais linhas de
receitas

Valor

Principais linhas de
custos

Potenciais ganhos
com a sinergia

@ 5@ Brainstorming

Deve-se comprar
otime?

Republica
Partners

Capital necessario

Know-how esportivo

Aprovagao

Da Liga de
Basquete

Dos fés

Outros
investimentos

Mais interessantes

Receitas:

Venda de ingressos
Direitos de midia
Patrocinios
Produtos licenciados
Vendas de camisas

Custos:

Salarios

Custos administrativos
Estadio e Centros de
treinamentos

Logistica

Mais rentaveis
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C9- Time de Basquete da NBA

Anexo 1 - Receitas e Custos

Outras fontes de receitas

Patrocinios $80M |
IAssentos 20000 Direitos de midia $150M |
|Arquibancada 90% Vendas durantes os jogos 30% da receita
|Premium 10% com ingressos
Taxa de utilizag&o / jogo - Arquibancada 80%
|Taxa de utilizagao / jogo - Premium 75%
|$ Arquibancada $50
|$ Premium $120
INﬂmero de jogos em casa/Ano 41
Salarios $100M |
Merchandise Administrativos $20M |
2 milhdes de itens por ano, com prego médio de $100. O time Vendas e Marketing $50M I
tem um lucro de 25% Manutencgao do ginasio $30M |
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C9- Time de Basquete da NBA

Guia para o entrevistador Fornega, caso pedido:

Peca para o candidato fazer o Valuation do time e  Taxadedesconto =10%
referido utilizando os dados de Custos e Receitas. b Desconsidere impostos
Receitas Custos
Ginasio: S$S100M + $20M + $50M + $30M = $200M

Arquibancada: 20000 x 90% x 80% x $50 x 41 = $29.520.000,00

Premium: 20000 x 10% x 75% x $120 x 41 = $§7.380.000,00 Valuation

Merchandise: 2M x $100 x 25% = $50.000.000,00 EBIT = Receita - Custos
Patrocinios: $80M EBIT = $127.970M

Direitos de midia: $150M Valor: EBIT / Taxa de desconto
Vendas: 30% x ($29.520.000,00 + $7.380.000,00) = $11.070.000,00 Valor: $1.28 bilhdes

TOTAL (Soma): $327.970.000,00



C9- Time de Basquete da NBA

Como o fundo de PE ja teve experiéncias prévias com times esportivos, através do
Benchmark com franquias passadas, foram identificadas as seguintes sinergias. Qual o
impacto delas no Valuation?

ganho
8%

Custos - Benchmark Liga

Manutencao...

6%

Yegdas eM... / i

Salarios 2%

Administrati. ..

0%
Patrocinios Preco dos Ingressos Direitos de Midia Merchandise

Custo Total: 200M
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C9- Time de Basquete da NBA

Guia para o entrevistador

Apods cdlculo do Valuation considerando as sinergias,
peca a recomendacao final do entrevistado.

Receitas adicionais

Gindsio: $36.900.000 * 5% = $1.845M
Merchandise: $50.000.000,00 * 2% = $1M
Patrocinios: $80M * 8% = $6,4M

Direitos de midia: $150M * 4% = $ 6M

TOTAL: $15.245M

Economia nos custos
Custos do Time: 240M
Benchmark: 200M

Economia: 240M - 200M = 40M

Valuation
Adicional: $40M + $15.245 = $55.245M

Valor: Adicional / Taxa de desconto
Valor: $552.45M

Valuation com Sinergias: $1.82 bilhdes




C9- Time de Basquete da NBA

@ 5@ Abordagem Sugerida - Recomendagao Final

Recomendagao

Riscos
[
[
[

A firma de Private Equity deve adquirir o time de basquete

Com as sinergias, o valor do time é superior ao pedido pelo dono da franquia
Republica Partners ja possui experiéncia com times esportivos

Time possui bons talentos e é provavel de ser um time competitivo nos préoximos anos

N&o conseguir implantar todas as sinergias
Talentos do time sairem e assim ndo conseguir manter o padrao
Tensao entre recuperar o investimento e querer investir mais para tornar o time ainda mais competitivo

Préximos passos

Tentar negociar com o dono da franquia para chegar no valor sem as sinergias ($1.27 bilhdo)
Estudo do time para garantir que tanto a administragdo, como técnicos e jogadores estao em sintonia para
continuar brigando por bons resultados




e Tipo: Lucratividade
e Dificuldade: Média
e Industria: Transportation
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C10 - BR Logistica

@ Prompt - Parte 1

o

Seu cliente é a BR Logistica, a maior transportadora que entrega na América do
Sul. Ao longo dos ultimos 5 anos, a empresa teve um crescimento em seus custos
devido ao aumento gradativo dos salarios dos caminhoneiros e esta lidando com
escassez de caminhoneiros para realizar as entregas.
A empresa quer que vocé apresente solugdes para aumentar a lucratividade e
continuar competitiva no mercado.

? Forneca apenas se solicitado

ooo

e  Qual é o objetivo principal da empresa? Aumento na lucratividade, sem um
alvo especifico.

e Os concorrentes passam pelos mesmos problemas? Sim, o setor de
transporte estd sofrendo com os aumentos nos salarios.

° Existem outros custos que influenciam na lucratividade? Sim, o aumento nos
pregos dos combustiveis.

e A empresa esta operando em sua maxima capacidade? Sim, o Unico limitante
é encontrar motoristas para realizar as viagens.

e  Areceita diminuiu? Nao, a receita tem crescido nos ultimos 5 anos, mas esta
sendo limitada pela falta de motoristas para realizar as entregas.

Cookies Traps

N
- O candidato deve colocar
no framework algo
relacionado a caminhées
mais eficientes;

- Tentar explorar algumas
formas que poderia
aumentar a eficiéncia com
a operagéo atual;

- Focar somente na
empresa e esquecer que
ha fatores externos que
prejudicam o negdcio;

Guia para o entrevistador

De acordo com a estrutura que o candidato montar, va
fornecendo as informagdes que ele pedir conforme o
slide seguinte.

Se o candidato se mostrar perdido, conduza ele para as
devidas analises.

Somente passar para a questdo 1 apds o candidato ter
mencionado sobre caminhoes eficientes.
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C10 - BR Logistica

Abordagem sugerida - Parte 1
Utilizagdo de 100% da

capacidade do caminhdo

Receita

Aumentar o valor de frete

Combustivel

Reduzir quadro
administrativo

Custos

Como aumentar Terceirizar servico
a lucratividade?

Veiculos mais eficientes

Investimentos

Tecnologias para
melhorar a eficiéncia

Drones de entrega

Inovagao

Outros meios de
transporte
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C10 - BR Logistica

@ Prompt - Parte 2
o

O cliente esta interessado em adquirir frotas de caminhdes hibridos mais
eficientes em termos de combustivel: que usem baterias e combustivel diesel.
Quais sao os principais fatores de custo que o cliente deve considerar para tomar
essa decisao?

@}S@ Abordagem Sugerida

Cinco fatores a serem considerados pelo candidato: Guia para o entrevistador

O candidato pode enumerar diversos fatores, mas os
mais importantes a serem considerados,tem que ser
levantados por ele. Caso ndo chegue nestes fatores,
pressione o candidato a pensar neles.

Preco/Custo do Caminhao
Manutengao

Seguro

Rendimento Combustivel (km por litro)
Depreciagéo
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C10 - BR Logistica

@ Prompt - Parte 3

O Comparando os custos de operagao de um caminhao a diesel (padrao) e um
caminhao hibrido, qual seria a potencial economia da troca por um caminhao
hibrido?

Métricas Caminhao Padrao Caminhao Hibrido
Preco de Compra RS 550.000 RS 800.000
Manuteng¢do/Ano RS 10.000 RS 15.000
Seguro/Ano RS 30.000 RS 35.000
Média de Km Percorrido/Ano 250.000 250.000
Km/Litro 1 2
Vida Util do Veiculo 10 anos 10 anos

* RS 3,65 é o prego do diesel
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C10 - BR Logistica

@ 5@ Qbordagem Sugerida

Caminhao Diesel:

Manutengao + Seguro = RS 10.000 + RS 30.000 = RS 40.000 / ano

Depreciagdo = RS 550.000 / 10 anos = R$ 55.000 / ano

Combustivel = (250.000 km/ano) / (1 km/litro) = 250.000 litros x RS 3,65 litro diesel = RS 912.500 diesel / ano
Total = R$ 40.000 + RS 55.000 + RS 912.500 = R$ 1.007.500 anualmente por caminhio

Caminhao Hibrido:

Manutengao + Seguro = RS 15.000 + RS 35.000 = R$ 50.000

Depreciagdo = RS 800.000 / 10 anos = R$ 80.000 / ano

Combustivel = (250.000 km/ano) / (2 km/litro) = 125.000 litros x RS 3,65 litro diesel = RS 456.250 diesel / ano

Total = RS 50.000 + RS 80.000 + RS 456.250 = RS 586.250 anualmente por caminhao

Guia para o entrevistador

Note que a comparagao do rendimento do combustivel é feita considerando o diesel como combustivel.
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C10 - BR Logistica

@ Prompt - Parte 4

o
Apds as analises dos dados, vocé recomenda que a BR Logistica invista em
caminhoes hibridos? Justifique.

Guia para o entrevistador

- . N - A intengdo é o candidato embasar sua resposta nas
Q)}@ Abordagem Sugerida andlises feitas acima e comunicé-la de forma clara e
sucinta.

- Além disso, estruturar sua resposta em Recomendacao,
Riscos e Proximos Passos para deixar a resposta mais
completa.

Sim. Racionais:
e As economias significativas geradas a partir da adogdo de veiculos
hibridos em sua frota;
° Caminhdes hibridos sdo melhores para o meio ambiente e podem ter
redugdes nos impostos pois é mais sustentavel;
e  Pode-se negociar os custos de manutencdo e seguro para baratear
ainda mais o custo anual de um caminhéo hibrido.

Nao. Racionais:
e A tendéncia no futuro é que o prego da gasolina caia, ja que cada vez
mais veiculos hibridos e elétricos se tornem frequentes em circulagao,
tornando o caminhdo a diesel mais barato para operar;
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C10 - BR Logistica

@ Prompt - Parte 5

o
O cliente quer saber também como reduzir a falta de caminhoneiros. Traga ideias
de como ele poderia superar este problema.

-
@@ Abordagem Sugerida

Pagamento e beneficios (diga que reduzem a lucratividade) 1.
1 Oferecer bonus
2.  Aumentar salarios

3.  Oferecer mais férias 2.
4, Horario mais flexivel
5. Melhor cobertura de saude 3.
Reduzir as restrigées de emprego
1.  Restrigbes educacionais mais baixas 4.
2. Baixa experiéncia de trabalho
Obtenha ajuda internamente
1. Fazer os funciondrios dirigirem durante o pico das temporadas

Interno Externo

Contratar motoristas
temporarios durante 0s
periodos de pico

Investir em tecnologia de
caminhdes autbnomos
Formar parcerias de entrega
com concorrentes

Procurar drones para rotas
curtas
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C10 - BR Logistica

gbordagem Sugerida (Estruturada)

Recomendagao:
- A BR Logistica deve investir em novos caminhdes? (Sim / N&o) e por qué?

- (Se ndo) que outras iniciativas de redugdo de custos eles podem explorar?

Riscos:
- Os precos dos combustiveis poderdo sofrer queda significativa com a redugdo de caminhdes a combustédo (diesel)

+ Os custos de manutencao podem variar
+ Os saldarios dos motoristas podem continuar a subir em uma economia forte

Préximos passos:
- Explorar outras alternativas de economia de custos como ... (consultar o Abordagem Sugerida pag. 156)

+ Procurar maneiras de reduzir os custos de manutengao ou seguro de caminhao hibrido, etc.

- Explorar as ideias de como reduzir a falta de caminhoneiros (Prompt Extra pag. 163 e 164)

\
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e Tipo: Tamanho de Mercado
e Dificuldade: Média
e Industria: Manufatura



#

CB - Embalagens

@ Prompt - Parte 1
Apods servir com sucesso grandes empresas de bebida nos ultimos 20 anos,

o

ocoo

nosso cliente, a CEO da CB Embalagens (CBE), uma empresa que fabrica
plastico e faz engarrafamento, deseja expandir os negécios, com a entrada no
setor de hotelaria.

Especificamente, ela deseja que a CBE fornega artigos de banho engarrafados,
como shampoo, condicionador, gel de limpeza e log6es para redes hoteleiras
locais. A CBE ja tem interesse em hotéis locais em sua cidade-sede e eles
precisam de sua ajuda para identificar o potencial deste negdcio e decidir se
vale a pena investir. Qual seria sua abordagem para descobrir o market size
para este primeiro ano de expansao?

Forneca apenas se solicitado

Qual o tamanho da cidade? - Cidade média-grande, com cerca de 600
mil habitantes (Ex: Ribeirdo Preto, Juiz de Fora)

Quantos hotéis operam no mercado local? - Aproximadamente 50
Deseja-se o Market Size em RS ou quantidade de hotéis? - Em RS.
Existe uma métrica para determinar a atratividade do mercado? - O
cliente deseja focar na lucratividade, considerando potenciais margens
de lucro acima de 25%.

O quanto se deseja expandir o mercado geograficamente? - O cliente
tem o foco de atender apenas ao mercado local de hotéis

Quais produtos a empresa planeja fornecer? - Apenas shampoo, gel de

limpeza corporal, condicionador e logao, 1 garrafa de cada por quarto,
com um total de 4 garrafas por quarto.

Qual o tamanho da CBE atualmente? - Atualmente a empresa tem uma
receita de RS$20M

Cookies ‘ Traps

- Buscar compreender o - Abordar direto a
modelo de negdcio atratividade e ndo
(localizacdo, mercado, desenvolver o Market
produtos, etc) Slze.

- Levantar pontos

relevantes ao market size:
n° de hotéis, n° de quartos,
taxas de ocupacgéao, n° de
produtos, etc.

Guia para o entrevistador:

0 entrevistador deve guiar o candidato a focar
primeiro no Market Size e depois abordar a
atratividade do mercado.
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CB - Embalagens

@}‘5@ Abordagem sugerida

O entrevistado deve criar um framework que identifique os

elementos-chave necessarios para encontrar o Market Size. Um

framework ideal deve conter alguns dos seguintes elementos:

Ocupagao
e Meédia de taxa de ocupacéao (por semana, ano etc)
e  Tempo de estadia médio
e Rotatividade média de clientes por quarto

Contagem de Quartos
e Numero de hotéis na Regiao
e Média de quartos por hotel

Pedidos e Reposicoes
e Quantidade de embalagens por quarto
e Quantidade média de embalagens usadas por estadia

Guia para o entrevistador:

Para seguir ao préximo passo do case, o entrevistado
deve, através das perguntas de clarificagéo, ter nogao
de valores como quantidade de quartos, ocupagao e
reposicao.

Para que se mostre o exhibit 1, o entrevistado deve
perguntar sobre pelo menos um dos indicadores
mostrados (nimero de hotéis, nimero de quartos por
hotel, taxa de ocupacao, quantidade de estadias por
quarto semanalmente)



CB - Embalagens

Anexo 1

O oo |

Olloao
o oo |

120 Quartos por Taxa de Ocupagao 3 Estadias por

50 Hoteis Hotel de 80% Semana

Obs: 1) A CBE estima que o cliente médio consuma 2,5 embalagens por estadia.
2) A estadia média é de 2 noites por semana, o que significa que cada quarto recebe um novo
héspede 3 vezes por semana.
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CB - Embalagens

@ Prompt - Parte 2

o

@@ Abordagem sugerida

Pedido Inicial: Hotéis (50) x Quartos/Hotel (120) x
Embalagens/Quarto (4) = 24.000 embalagens

Reposigoes: Hotéis (50) x Quartos/Hotel (120) x Taxa de Ocupagédo
(80%) = 4.800 quartos sendo usados

Quartos usados (4.800) x Estadias/Semana (3) x Média
embalagens/Estadia (2,5) = 36.000 Embalagens/Semana
Embalagens/Semana (36.000) x Semanas/Ano (52) = 1,872M
Embalagens/Ano

Pedido Inicial: Embalagens (24.000) x Preco/Embalagem (R$0,50) =
12.000

Reposi¢do: Embalagens (1,872M) x Preco/Embalagem (R$0,50) =
936.000

Pedido Inicial + Reposi¢do = Market Size (R$948.000)

Qual é o Market Size de fornecimento de produtos de higiene pessoal para hotéis nesta regiao em reais no ano 1?

Guia para o entrevistador:

Apenas fornega o prego da embalagem se
perguntado pelo entrevistado (R$0,50).

E aceitavel que o candidato arredonde 52 semanas
no ano para 50.

Assim que o entrevistado tiver um resultado
numérico para a questao 1, apresente a proxima
sessao (Brainstorm).



CB - Embalagens

= Overview para o entrevistador:

=~ ° Neste momento do case, o entrevistador deve pedir para que o entrevistado retna outras informacoes
que o cliente deve saber para determinar se é atrativa a entrada neste mercado, numa espécie de
brainstorm.

Guia para o entrevistador:
Espera-se que o entrevistado cite alguns dos seguintes fatores:
Fatores Externos
° Numero de competidores
° Dados econémicos sobre o turismo local
° Dados econémicos sobre viagens de
negocios
e  Existéncia de ameagas como o AirBnB
e  Topicos sobre sustentabilidade
(reciclagem, agua etc)

Fatores Internos

° Custo de Ingredientes
Saldrios
Custo de plastico/Matéria Prima
Custos de Distribuigcdo
Capacidade de Producao
Depreciagao de equipamento

Obs: O entrevistado deve citar novas informagdes nao inclusas previamente no framework

Para seguir para o préximo passo do case, pergunte ao entrevistado em qual elemento ele/ela gostaria de
avaliar se é uma boa ideia de negécio. O entrevistado deve citar pelo menos um dos seguintes custos: matéria
prima, distribuigdo e/ou ingredientes.



CB - Embalagens

@ Prompt - Parte 2

° A CB Embalagens nos disponibilizou os seguintes dados

Custo dos Ingredientes : R$0,20/Embalagem
Custo da embalagem : R$0,05
Custo de distribui¢do: R$1,00 por pacote
Embalagens por pacote: 20
Salarios fixos: R$100.000/ano
Investimento para novo equipamento: R$250.000
o Considerar depreciagdo em 10 anos: R$25.000/ano

Qual margem de lucro a CBE pode esperar no primeiro ano se a empresa dominar 100% do mercado?

@’@ Abordagem sugerida
O entrevistado deve prosseguir com os seguintes cdlculos

° Custo de matéria prima + Ingredientes:
o Ou 50% da receita (dado que o valor de venda unitério é R$0,50 e o custo de
matéria prima + Ingrediente por unidade é R$0,25): R$948K * 50% = R$474k
o Ou R$0,25 multiplicado pelo total do volume de vendas no Ano 1 (Pedido
inicial + Reposicdo): 1.896M x 0.25 = R$474k
) Custos de Distribui¢do: Custo/Garrafa = (R$1/20 garrafas = 0.05) = 0.05x1.896M =
R$95k (52 semanas)
° Custos totais = Saldrios + Custos varidveis com material + Distribui¢cdo + Depreciagao:
R$100k + R$474k + RS95k + RS$25k = R$694k
Lucro = Receita - Custos Totais: R5948k - R$694k = R$254k
Margem de Lucro = Lucro/Receita: R$254k/R$948K = 27% (respostas entre 25 e 30%
sdo aceitaveis).

Guia para o entrevistador:

0 entrevistado deve identificar
gue as despesas de capital ndo
devem ser incluidas no calculo de
lucratividade (apenas o primeiro
ano de depreciagido)

Nao é esperado que o candidato
chegue no valor da margem de
lucro exata, mas o raciocinio feito
para chegar na resposta deve ser
coerente.

E aceitavel que o candidato
arredonde 1,896M para 1,9M.
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CB - Embalagens

@ Prompt - Parte 3
o

Considerando que a Margem de Lucro média da CBE nas operagoes no mercado de bebidas é 25%, a nova oportunidade de
negocio é atrativa?

Guia para o entrevistador:
Para a pergunta do Prompt 3, espera-se uma resposta positiva, pois a margem de lucro é préxima/um pouco maior no novo
negécio.

Neste momento final do case, diga ao entrevistado que o cliente esta prestes a chegar, e pega para que resuma suas
descobertas e recomendagdes.

Abordagem sugerida
Recomendacao
° Expandir ou ndo e por que?
Riscos
° Mudancas nos custos de matéria-prima podem reduzir significativamente a lucratividade.
° Como a empresa ird operar em apenas uma regiao, ela fica muito dependente desta localizagao.
° 0O Market Share provavelmente nao sera 100%.
Préximos Passos

° Buscar expandir além da regido atual.
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