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Gamification e o Mundo Corporativo

Exemplo real utilizando ciéncia, e pesquisa em prol de uma solugao criativa e assertiva

Gamification, palavra que esta em alta e que cada vez ganha mais espago no mundo
corporativo, pois descobriu-se que o poder de engajamento dos jogos é um aliado poderoso para
a retencdo de contetdos e estimulo a criatividade.

Contrariando o senso comum de que os games fazem parte do universo de masculino e
adolescente, geragdes mais velhas também buscam nos jogos maneiras de passar o tempo, se
desafiar, melhorar sua meméria e, consequentemente, aprender coisas novas. Segundo pesquisa
da PGB 2020%, entre os jogadores de videogame no Brasil, 32,5% sao jovens entre 16 a 24 anos
e 34,7% sao adultos entre 25 a 34 anos, e, 53,8% dos jogadores sao mulheres.

(Fonte: https://www.pesquisagamebrasil.com.br/pt/pesquisa-game-brasil/)

Qual é o seu sexo0?

O publico feminino
continua sendo maior
que o masculino.

53,8% | 46,2%

53,1% 46,9%

A lideranga das mulheres no consume de jogos eletrénicos se mantém desde 2016, retrato da pepularidade dos
games e da sua massificacdo - em especial no segmento mobile e casual

PGB20 | s

Pois bem, as areas de recursos humanos e treinamento e desenvolvimento passaram a
enxergar a gamificagdo como uma excelente oportunidade de treinamento de seus colaboradores.
Sabendo que os games provocam diferentes estimulos no jogador através de recursos de
animagao, audio, video, histéria de determinado personagem, desafios, enigmas, recompensas,
etc., trazendo resultados efetivos.

Porém, qual é a explicacdo cientifica para se afirmar que os jogos tém este poder? O que
se sabe sobre como o corpo humano reage aos estimulos que os jogos nos proporcionam?
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Vocé ja& ouviu falar sobre o neurbnio espelho? Os neurbnios espelhos séo
neurotransmissores ligados & nossa visdo e movimento e, segundo Vittorio Gallese, um dos
descobridores dos neurdnios espelho, estes foram associados a varias modalidades do
comportamento humano: imitagao, teoria da mente, aprendizado de novas habilidades e leitura da
intengao em outros humanos.

Vou dar um exemplo, se estamos assistindo um filme e o personagem pega um liméo,
abre no meio e em seguida coloca em sua boca fazendo caretas, 0 que 0 nosso corpo ira sentir?
Bem, provavelmente ao ler a descrigdo acima é bem possivel que vocé ja tenha salivado. Esta
sensacdo, segunda a teoria do neurdnio espelho, foi “ativada” pela deducéo implicita de que o
lim&o é azedo.

Trazendo para o contexto de um jogo de videogame em que o jogador comanda um
personagem que precisa passar por desafios para conseguir cumprir uma missao e explorar uma
nova fase, nossos neurdnios espelhos fazem com que compartihemos estas sensagdes,
conquista, poder, recompensas e tantas outras situa¢oes que este personagem passou.

Recentemente estive trabalhando em um game corporativo onde deveriamos criar uma
dinédmica para fortalecer o conhecimento sobre o langamento de um produto para uma empresa
farmacéutica. Os representantes ndo tinham conhecimento ainda sobre suas caracteristicas,
vantagens e beneficios, consequentemente, menor poder de argumentagdo para fazer um
contorno de obje¢des. Com este cenario desenhado e através de entrevistas com representantes,
acompanhamento de lives de representantes com médicos e visitas a campo, percebemos que
tinhamos uma 6tima oportunidade de construir uma espécie de simulador, um jogo interativo que
possibilitaria fazer um mapeamento do comportamento da forga de vendas da empresa e assim
teriamos um poderoso material para dar continuidade em treinamentos que reforgassem as
principais dificuldades e lacunas identificadas nos colaboradores.

O game se deu da seguinte maneira:
1 - O representante acessava os dados e escolhia os médicos com maior potencial de
prescricao.

Vocé tem 15 minutos para garantir a visita da melhor forma possivel nos 07 médicos abaixo. Clique no avatar de

cada um deles para analisar o seu perfil e fazer as melhores escolhas de visita x resultados. Boa sorte !

ITENS DISPONIVEIS ESCOLHA UM MEDICO NO PAINEL ABAIXO PARA INICIAR SUA VISITA!
Dr. Jodo Dr. Pedro Dr. Carlos Dra. Jéssica

ilimitado

Dr. Marcio 3 Dra. Marcela

FINALIZAR BLOCO

Tela de analise dos médicos em potencial
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Segmentagdo

VOLTAR VISITAR ESSE MEDICO

Tela de CRM para verificagao do potencial do médico

2 - Apos escolher os médicos o representante iniciava sua preparagdo para visita,
definindo quais os materiais que iria utilizar para fazer a sua propaganda.

E importante planejar os recursos que seréo utilizados na visita, portanto, tendo em vista o perfil desse
méd

0 ico, selecione os recursos que vocé ira utilizar nessa visita:

ITENS DISPONIVEIS

Escolha quais e quantos itens ira ulilizar nesta visita .

Oferecer & 7 Convidar -
Nao v Nao

ilimitado

Entregar _ Oferecer &
Nao Nao

Entregar & ? Disponibilizar W
Nao Nao v/
Entregar & . ? Quantas AGs disponibilizara ?
Nao v
AVANGAR k

Tela de escolha de itens na visita

3 - Com os materiais devidamente selecionados, o representante assistia um video
trazendo a objecdo daquele médico e em seguida escolhia a melhor opgao para contornar a
objecao apresentada.
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Verdade Dr., tenho
escutado isso de
colegas seus! Qual tem
sido seu tratamento de
escolha?

Animacgédo do dialogo do médico e representante. Colocando o jogador na pele do
personagem do game.

4 - Depois o representante escolhia também a pagina da ajuda visual para sustentar a
sua propaganda.

|Agora selecione 2 paginas do VA como apoio a abordagem escolhida

20

ITENS DISPONIVEIS

z

V’IHHI

CONFIRMAR

Jogador escolhe a pagina da ajuda visual para fazer sua propaganda. Algoritmo que verifica
a melhor escolha e gera uma pontuagao.

5 - Apos todo o ciclo o sistema estabelecia uma pontuagéo para o representante.

6 — Um ranking era apresentado ao final das baterias trazendo os 5 mais bem colocados
e a colocagao do jogador.

Observagao: Para preservar as informagdes e estratégias do game desfocamos imagens
e apagamos informagdes nas ilustracdes apresentadas.

O jogo que construimos trabalhou todo o ciclo do representante e contou com um algoritmo
que gerava uma pontuagéo para cada tomada de decisao do representante, desde a escolha do
médico em potencial até a escolha dos materiais, ajuda visual para sustentacéo da propaganda e
contorno de objegdes. Através deste jogo colocamos o representante dentro de um cenario real e
através da pontuagéo e disputa entre equipes conseguimos reforgar os principais conceitos e
preparar a equipe para o desafio do langamento deste novo produto.
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Os resultados foram excelentes pois conseguimos identificar os pontos de refor¢o com as
equipes e atuar exatamente nas principais duvidas para preparar melhor a forga de vendas para
0 campo e assim obter uma alta performance nas propagandas médicas.

Este exemplo traz um pouco sobre como utilizamos a ciéncia, pesquisa e tecnologia para
a construcdo de um Business Game eficaz e assertivo para obter resultados para as equipes.

Ainda existem muitos estudos que mostram o poder que os games tem em relagdo aos
estimulos em nosso cérebro, sensagdes, mudangas de comportamentos, etc. O neurdnio espelho
é somente um exemplo que trouxe hoje para que pudéssemos saber um pouco mais sobre este
recurso tao fascinante, e que por traz da construgéo dos jogos ha todo um trabalho de pesquisa e
ciéncia envolvida.

Espero que tenham gostado deste artigo e, é claro, ficarei muito feliz em poder tirar suas
davidas ou poder escrever artigos futuros com a ajuda de vocés! Portanto, deixem seus
comentarios, falem sobre suas experiéncias com incluséo de games, e para aqueles que tém
vontade de implantar o gamification, mas nao sabem por onde comegar, estou aqui e terei imenso
prazer em interagir! Um grande abrago para todos.
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