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Passar
da teoria
a pratica
da gestao

Jorge Borges é diretor

de marketing do ISEG e
participou ha 30 anos, nos
seus tempos de estudante,
no Global Management
Challenge

Corria o ano de 1989 quando
Jorge Borges, de 48 anos, dire-
tor de marketing e de relagdes
externas do ISEG, participou
pela primeira vez na competi-
¢do, quando esta ainda se cha-
mava Gestao Global. Estava a
estudar Gestio na institui¢do
de ensino superior onde hoje
trabalha e encontrou nesta ex-
periéncia uma oportunidade de
colocar em pratica os conheci-
mentos académicos adquiridos.

“Na altura tinhamos um gru-
po de trabalho muito coeso e
um de nés ouviu falar de um
jogo com um simulador de
gestdo e decidimos inscrever-
-nos e experimentar”, recor-
da Jorge Borges. A sua equipa
participou durante dois anos
consecutivos. “O primeiro ano
foide aprendizagem do modelo
do simulador e da forma de or-
ganizarmos a equipa. Cridmos
uma folha de célculo, em Lotus
1-2-3, onde fomos introduzindo
as principais variaveis da pro-
va, bem como os resultados de
cada equipa em cada decisio.
No final ja tinhamos uma ideia
do que era importante para o
simulador e por isso e apesar de
termos ficado em dltimo lugar,
decidimos voltar a competir no
ano seguinte”, revela.

Esta segunda vez correu bas-
tante melhor. “Conseguimos
criar um modelo tdo afinado
que chegamos a ter calorosas
discussdes sobre se deviamos
ou ndo introduzir no nosso mo-
delo varidveis que ndo eram

referidas no jogo, como a taxa
de inflagdo. Mas correu bas-
tante bem, pois chegamos a
final nacional, o que nos valeu
aentrada na festa de entrega de
prémios”, conta Jorge Borges.

Trabalho em equipa

Para este antigo participante
do Global Management Chal-
lenge, o trabalho em equipa e a
nog¢do de que se deve otimizar
o esfor¢o de cada elemento em
fun¢do dos seus conhecimen-
tos foram aprendizagens que
retirou desta experiéncia. “As
empresas nao sao sé gestio de
produgio, nem finangas, ha que
ter também atenc¢do a envol-
vente e a gestdo comercial. Eu,
como tinha mais queda para o
marketing, sugeri tornarmos o
jogo mais concreto e realista e
decidimos que operavamos no
mercado com brindes publici-
tirios e criimos nomes para
todos os produtos e empresas,
tanto a nossa como dos concor-
rentes, em vez da denominacio
numérica e com letras como
constava no simulador”, conta
Jorge Borges. Quando partici-
pou estava a estudar e conside-
ra que “para os universitarios a
competicdo permite passar da
teoria a agio. Ja os profissionais
podem testar varidveis que por
constrangimentos varios nao
podem fazer na realidade”.

A quem esta atualmente a
competir, este antigo partici-
pante recomenda que “pen-
sem fora da caixa, arrisquem
desde o inicio e ndo apenas
no final, quando ji estdo em
modo de ‘seja o que Deus
quiser’”. Sdo conselhos que
podem fazer a diferenca no
resultado final. M.F.
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