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RESUMO

Este estudo tem como objetivo verificar como se comporta a demanda de produtos de uma empresa do
ramo de confec¢des adulto feminino e masculino, ao longo do ano. Na base tedrica do trabalho
buscou-se elencar os modelos de previsdes de demanda, para verificar qual seria o modelo mais
adequado a ser utilizado no caso em estudo, considerando-se a cadeia de suprimentos, o tipo de
demanda que a empresa possui ¢ a disponibilidade de informagdes desta. Foram feitas simulagdes
utilizando o modelo de previsdo estatico e, apds, compararam-se os resultados com a estratégia de
previsdo atual da empresa. Os resultados sugerem que o modelo de previsdo estatico, de forma isolada,
ndo ¢ suficiente para gerar informagdes consistentes & empresa, assim como a atual estratégia utilizada
leva a distor¢des. Dessa forma, sugere-se que a empresa utilize métodos mistos.

Palavras—Chave: Demanda. Previsdes de Demanda. Modelo de Previsdo Estatico.

SALES FORECAST FOR RETAILER OF FEMALE AND MALE ADULT CLOTHING

ABSTRACT

This study aims to determine how it behaves product demand over a year, a company engaged in the
business of adult female and male clothing. The theoretical basis of the work we attempted to list the
models of demand forecasts, to see which would be most appropriate to be used by the company
model , analyzing supply chain, and the type of demand that the company owns . Simulations were
performed using the model of static prediction, and the strategy of the company's current forecast. The
results suggest that the static predictive model, alone, will not be sufficient to generate consistent
information to the company, as well as the current strategy leads to distortions. Thus, it is suggested
that the company use mixed methods.

Keywords: Demand. Demand Forecast. Static Prediction Model.
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1 INTRODUCAO

A previsdo de demanda ¢ fundamental para a tomada de decisdes nas empresas, pois a
partir dela é possivel utilizar os recursos de forma adequada. Além disso, a aplicacdo de
modelos de previsdes torna possivel o gerenciamento de grande parte das atividades da
organizacdo. Diante disso, pode-se afirmar que as empresas que utilizam a previsao de
demanda podem planejar diversas areas da organizagdo como, por exemplo, marketing,
financas e produgao.

A previsao de demanda ¢ um processo que deve ser utilizado por qualquer tipo de
empresa, seja atacadista, varejista, multinacional, de pequeno ou médio porte. Qualquer
organizac¢do necessita planejar seus recursos de producdo, aquisicdo de insumos, bem como a
distribui¢do do seu produto. O processo de previsdes ¢ parte fundamental da organizacio, pois
todos os departamentos de uma empresa necessitam prever a demanda para auxiliar nas
tomadas de decisdes (FLEURY; WANKE; FIGUEIREDO, 2007).

Para as empresas que atuam no segmento de confecgdes, o apoio em modelos de
previsdo de demanda possibilita a projecdo de quantidades necessarias de produtos para
atender seus consumidores, sem que haja estoques excessivos e, por outro lado, ndo se percam
vendam por falta de produtos. Neste ramo, as previsoes sao utilizadas com o intuito de mitigar
os efeitos da sazonalidade, pois ha periodos em que a procura por produtos ¢ maior, ja em
outros a demanda ¢ menor, o que pode acarretar em compras excessivas, se os periodos nao
forem analisados corretamente.

A partir desse contexto emerge a questdo que motiva a realizagdo deste estudo: como
se comporta a demanda de produtos de uma empresa varejista de confecgdes adulto feminino
e masculino ao longo do ano? Para se estruturar a resposta a esta questdo, se definiu como
objetivo deste estudo: verificar como se comporta a demanda dos produtos analisados ao
longo do ano.

Neste trabalho utilizar-se-a a terminologia “previsdao de demanda” como equivalente a
“previsao de vendas”. Observa-se que esta op¢ao ¢ feita em virtude do referencial tedrico
utilizado.

Este trabalho inicia com a revisdo tedrica, que disserta sobre a logistica e
gerenciamento da cadeia de suprimentos. Aborda-se, também, a previsao de demanda e os
modelos de previsao de demanda. Na sequéncia, ¢ apresentado o caminho metodologico € no

desenvolvimento do trabalho busca-se responder ao objetivo, tentando encontrar solugdes
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para o problema de pesquisa de tal forma a se apontar um modelo de previsao para auxiliar os

gestores da empresa na tomada de decisdo.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Logistica e Supply Chain Management

O gerenciamento da logistica tem seu foco principal na otimiza¢ao dos fluxosinternos
da organizacao. Para isso aplica-se o gerenciamento da cadeia de suprimentos que reconhece
que somente esta integragao interna nao ¢ suficiente (GOMES; RIBEIRO, 2004). Tendo em
vista que somente controlar a produgdo e seus processos internos nao basta, ¢ necessario que
se estabelecamelos entre os fluxos internos e os fluxos externos.Assim,¢ de vital importancia
analisar a interconexdo das empresas que criam relacionamentospor meio de ligagdes a
montante e a jusante, conforme ocorrem diversos processos, desde a compra da matéria prima
até a entrega de um produto.

Para o Council of Supply Chain Management Profissional (2014, p. 1), o SCM:

[...] abrange o planejamento e gerenciamento de todas as atividades que envolvem a
busca de suprimentos, beneficiamento e todas as atividades de gerenciamento
logistico. O mais importante também ¢ a colabora¢do com os parceiros do canal
(fornecedores, clientes, prestadores de servico,operadores,etc.).

A logistica se integra ao SCMpara dinamizar e operacionalizar este conceito. A partir
desse pressuposto ¢ de suma importancia que a empresa que deseja implementar o SCM tenha
um departamento logistico instalado e operante, tanto na area de produgao, suprimentos, como
também na distribui¢do, para consequentemente reduzir custos, € melhorar o nivel de servigo
prestado ao cliente interno e ao consumidor final (ALMEIDA; SCHLUTER, 2012).

Uma das alternativas usadas nas empresas para implementar o SCM, ¢ utilizar técnicas
que possam monitorar a demanda, adotando técnicas para que seja possivel a sua previsao.
Para gerenciar a cadeia de suprimentos ¢ de vital importancia saber o que se deve produzir € a
quantidade a ser produzida, portanto quando a empresa monitora a demanda, consegue

gerenciar sua cadeia a partir da gestdo da demanda.

2.2 Demanda
Demanda pode ser definida como a disposi¢do dos consumidores finais em relagdo ao
consumo de um determinado produto que uma organizacdo produz.Varios fatores podem

influenciar a demanda, sendo eles desde as questdes macroecondmicas até as questdes

90
Brusque, Zucatto, p. 90-111

AQCAIUN RARI MM


http://dx.doi.org/10.18361/2176-8366/rara.v7n2p88-111

www.rara.unir.br

Revista de Administracio e Negocios da Amazonia, V.7, n.2, mai/ago. 2015

ISSN: 2176-8366 DOL: 10.18361/2176-8366/rara.vin2p88-111

operacionais, um deles pode ser a disponibilidade do produto e o prego a ser adotado no ponto
de venda (LUSTOSA, 2011).

Na visdo de Bertaglia (2009), a demanda ¢ basicamente a procura devidamente
quantificada por diversos tipos de produtos ou servigos. Foi a partir de 1990 que essa
preocupagdo comegou a fazer parte das organizagdes, pois o mundo dos negdcios tornou-se
mais competitivo, exigindo das empresas que elas buscassem a lealdade de seus consumidores
finais. Para isso ¢ de suma importancia saber o que o consumidor precisa, ou deseja, e
entregar o mais rapido possivel.

No setor de producdo o conhecimento da demanda ¢ vital e,por isto, as empresas
buscam formas de melhorar seu dimensionamento. Para que isso seja possivel é necessario
diminuir os desvios entre quantidade projetada versus a real quantidade consumida de um
determinado produto (AYRES, 2009).

A demanda pode ser dividida em demanda dependente ou demanda independente.
Bertaglia (2009) propde que a demanda independente ¢ aquela que nao depende da demanda
de outro produto ou servico, ela ¢ gerada diretamente pelo consumidor, como por exemplo,
um automovel. J4 a demanda dependente € que estd associada a demanda de outro produto ou
servico, um exemplo ¢ o pneu do automével, haja vista que um carro precisa de cinco pneus
para ser montado, ou seja, a demanda dos pneus depende de quantos automoéveis serdo
vendidos.

Quando uma empresa trabalha com base no que o mercado deseja em termos de
qualidade e do tempo em que o consumidor ird demandar seus produtos, podera se programar,
e, dependendo do tipo de produto e do comportamento da demanda, antecipara a produgao,
caracterizando como producdo empurrada e a demanda sera ditaentdo, demand push, ou seja,
a produgdo ¢ antecipada ao pedido do consumidor final. Esta estratégia ¢ mais utilizada em
empresas que utilizam a producdo em massa (PAIVA; CARVALHO JR.; FENSTERSEIFER,
2009).

Por outro lado, quando a empresa aguarda o sinal do consumidor, e entdo passa a
produzir, denomina-se produ¢do puxada e a demanda ¢ caracterizada como demand pull, a
qual ocorre em resposta ao pedido do consumidor. O processo pu// implica que a producao so
ocorra quando a demanda for conhecida. Essa l6gica ¢ utilizada de forma que os pedidos para
as mercadorias somente sao gerados apos ser conhecida a demanda necessaria para satisfazer

as necessidades dos consumidores (GREWAL; LEVY, 2011).
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2.3 Previsao de Demanda

As técnicas de previsdo de demanda sdo usadas como base para a tomada de decisdes
estratégicas e planejamento da cadeia de suprimentos. As previsdes sdo consideradas
imprescindiveis, poisnao sdo importantessomente para a area de producdo como também
marketing, finangas e pessoal (JACOBS; CHASE , 2009).

Ao realizarem a previsdo de demanda, as empresas precisam associar ou interligar as
necessidades de suas diferentes areas, pois isto influencia nos procedimentos de previsao e
demanda. E, conforme a empresa organizar suas informagdes, € associa-las as informagdes da
sua cadeia de suprimento, poderd ter maior ou menor €xito no seu processo de previsao
(FLEURY; WANKE; FIGUEIREDO, 2007).

O método de previsdes ndo traz beneficios somente para as empresas de manufatura,
como também ¢ vantajoso para as empresas de servicos, pois ¢ possivel melhorar o
planejamento dos recursos humanos, materiais, € equipamentos utilizados para atender ao
cliente. A falta das previsdes pode gerar ociosidade, ou o acimulo de servicos a serem
prestados (LUSTOSA et al., 2008).

Sobre a possibilidade de erros na previsao de demanda, Chopra e Meindl (2003, p. 69)

afirmam que:

As empresas e os gerentes da cadeia de suprimentos devem estar atentos para as
seguintes caracteristicas de previsoes:

1-As previsoes estdo sempre erradas e devem, por isso, incluir o valor esperado de
erro de previsdo [...].

2-As previsdes a longo prazo sdo normalmente menos precisas que as de curto
prazo, ou seja, as previsdes a longo prazo possuem um desvio padrdo maior que as
de curto prazo [...].

3-As previsoes agregadas sdo normalmente mais precisas do que as previsdes
desagregadas. As previsdes agregadas costumam apresentar um menor desvio
padrdo de erro relativo a média.

Para Bowersox,Closs e Cooper (2002) as previsdes podem ser abordadas a partir de
duas perspectivas: uma delas seria o0 método de baixo para cima, onde deve haver uma
descentralizacdo do ponto de vista organizacional, para que seja possivel elaborar analises
regionais, partindo das caracteristicas de cada regido. Esse tipo de método ¢ mais utilizado
quando a demanda ¢ sazonal, ou instdvel. J& no método de cima para baixo, que ¢
centralizado, as previsdes sdo feitas em niveis nacionais, apos ser feito o célculo da demanda
distribui-se os produtos para cada regido com base no histérico de vendas regionais, tal

método ¢ mais indicado quando a demanda ¢ estavel.
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Alguns autores utilizam o conceito de técnica para se referenciar a métodos, ou
modelos de previsdo, diante disso no proximo topico serd adotada a terminologia de modelos

de previsao para detalhar cada modelo existente.

2.3.1 MODELOS DE PREVISAO DE DEMANDA

Fleury,Wanke e Figueiredo (2007, p. 222) afirmam que “[...] de modo geral, uma
técnica de previsdo consiste no calculo matematico ou estatistico empregado para converter
dados histéricos e parametros em quantidades futuras.”

As técnicas de previsdes geralmente sdo classificadas em: técnicas qualitativas,
modelos de séries temporais e técnicas causais. Descritas porBowersox,Closs e Cooper (2002,
p. 226):

As técnicas qualitativas usam dados tais como opinido de especialistas e
informagdes especiais para prever o futuro. Uma técnica qualitativa pode ou ndo
considerar o passado. As técnicas de séries temporais concentram-se totalmente nos
padrdes historicos e na mudanga desses padrdes, para gerar previsdes. E as técnicas
causais, como a regressdo, utilizam informagdes refinadas e especificas quanto as
variaveis, para desenvolver uma relagdo entre um evento condutor e a atividade a ser
prevista.

Diferente de Bowersox, Closs e Cooper (2002), Fleury; Wanke e Figueiredo (2007)
afirmam que as técnicas de previsdo podem ser divididas basicamente em dois tipos:a técnica
qualitativa, que ¢ mais utilizada quando ndo ha dados histdricos, ou € necessario utilizar o
julgamento humano para realizar uma previsao. O outro tipo € a quantitativa, que se divide em
dois subgrupos, os quais sao o modelo de séries temporais € os modelos causais. O modelo de
séries temporais ¢ mais utilizado quando se tem dados histoéricos, enquanto o modelo causal ¢
mais usado quando se fala de regressao linear ou regressdo nao linear.

J4, Chopra e Meindl (2003) definem trés modelos de previsdo de demanda, que sdo:
modelos de previsao qualitativos, modelos de séries temporais, modelo causal e de simulagao.
Para que a empresa escolha o modelo de previsdo que vai utilizar € necessario estar bastante
consciente sobre o tempo de resposta em relagdo a sua cadeia de suprimentos, pois € com essa
resposta que se determinard quando deverdo ser feitas as previsdes. Assim, percebe-se que
para cada tipo de demanda ou de finalidade com que se pretende utiliza-la existe uma técnica
de previsdo, que pode ser aplicada adequadamente na organizagdo, de acordo com a sua
necessidade.

O modelo de previsdo qualitativo ¢ definido por Chopra e Meindl (2003) como aquele

essencialmente subjetivo. Esse ¢ um modelo que se baseia no julgamento, ou na opinido de
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alguém para elaborar as previsdes. Os métodos de previsdo qualitativos sdo utilizados quando
os dados histéricos sdo restritos, ou quando os especialistas possuem ‘inteligéncia de
mercado,’ crucial para realizar as previsdes.

O modelo de previsao qualitativo que se baseia em julgamentos e suposi¢des ¢
denominado Técnica Delphi (ARAUJO, 2009). O método Delphi foi desenvolvido pela
empresa norte-americana Rand Corporation., o principal objetivo para a criagdo de tal método
foi o de prever os avangos tecnoldgicos que poderiam ocorrer no ramo militar. O nome
designado ao método Delphi ¢ uma referencia ao oraculo de Delfos, onde as pessoas
costumavam se dirigir para obter ensinamentos e previsoes futuras (LUSTOSA; MESQUITA,;
QUELHAS; OLIVEIRA, 2008).

Diferente do modelo de previsdo qualitativo, 0 modelo de previsdo de séries temporais
utiliza os dados historicos, admitindo-se que o histérico da demanda seja um bom indicador
para estimar a demanda futura. Costuma-se utilizar o modelo de séries temporais quando a
situacdo ¢ estavel, ou seja, o padrdo de demanda ndo sofre variagdo de um ano para o outro
(CHOPRA; MEINDL, 2003).

Ayres (2009), afirma que para se valer do modelo de previsdo de séries temporais ¢
necessario dispor de ferramentas estatisticas e contar principalmente com dados historicos.
Esse modelo de previsdo ¢ geralmente utilizado para que seja possivel identificar variagdes
sistemdticas na demanda. Tais variagdes podem ser resultado de ciclicidade em padrdes de
consumo, sazonalidade e variagdes nas tendéncias.

O modelo de séries temporais pode ser dividido em modelo de previsdo estatico, e
modelo de previsdo adaptavel. Ambos baseiam-se no calculo das estimativas de nivel,
tendéncia e sazonalidade.

O modelo estatico ¢ aquele em que as empresas se baseiam em estimativas de nivel,
tendéncia e sazonalidade do componente sistematico da demanda, vistoque no modelo
estatico propde-se que essas estimativas ndo sofram variagdes conforme se observa uma nova
demanda (CHOPRA; MEINDL, 2003).

No modelo de previsdo estatico ¢ feita uma estimativa de cada parametro com base
nos dados histéricos. No caso de uma nova previsdo os mesmos valores serdo utilizados, o

que diferencia esta previsao do modelo de previsao adaptavel.
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O calculo do modelo estatico pode ser representado pela formula (1):
Componente Sistematico = (L+T) x St (1)
Onde:
L = nivel
T = tendéncia
St = Fator de Sazonalidade
Observa-se que o nivel (L) e a tendéncia (T) sao calculados por meio da Regressao
Linear.

Para dessazonalizar a demanda (calculo da média mével centrada), utiliza-se a férmula

2):

( 1+(F) )
D.= {Dt-(E) + Dy > 201} /4 (2)
i)
Onde:
D; = Demanda real
D, = demanda projetada

t = periodo

AQCAIUN RARI MM

p = nimero de periodo
r = periodos em que se repete a sazonalidade
i = préximo ciclo de sazonalidade

Depois de calcular a regressdo, ¢ preciso calcular a demanda projetada, utilizando a

formula (3):
D,=L+tT (3)
Onde:
Et = demanda projetada
L = nivel
t = periodo
T = tendéncia

Apb6s calcular a demanda projetada, calcula-se o fator de sazonalidade, aplicando a

formula (4):

— 4
S; =D,/ D, @)
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Onde:
S; = fatordesazonalidade
D; = demanda real
D, = demandaprojetada
Apo6s calcular o fator de sazonalidade, calcula-se a média do fator de sazonalidade

utilizando a formula (5):

r-1

= 5

Si = Zsjp+i /r )
i=0

Onde:
S; = média do fator de sazonalidade
r = periodos em que se repete a sazonalidade
S = fator de sazonalidade
p = numero de periodos
i = préximo ciclo de sazonalidade

O ultimo passo a ser efetuado ¢ o calculo da Demanda Projetada Dessazonalizada,

AQCAIUN RARI MM

utilizando a formula (6):
Demanda Projetada Dessazonalizada = ((t*T )+ (L) * S;))
Onde:

(6)

t = periodo
T = tendéncia
L = nivel

S; = média do fator de sazonalidade

J4, no modelo de previsdo adaptavel,as empresas atualizam suas estimativas calculadas
de nivel, tendéncia e sazonalidade dentro do componente sistematico apds ser realizada a
observagado de cada nova demanda (CHOPRA; MEINDL, 2003).

Diferente dos modelos de previsdo ja detalhados, os modelos de previsdo causais
pressupoem que as previsdes estdo relacionadas a fatores como situagdo econdmica, taxa de

juros entre outros, de tal forma que a previsdo da demanda futura ¢ feita através das
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estimativas desses fatores conjunturais que influenciaram na demanda prevista (CHOPRA;
MEINDL, 2003).

Os modelos causais sdo uma relacdo entre ocorréncias e provaveis causas. Um
exemplo de tal afirmagdo podem ser as chuvas de verdo, que ocasionam um aumento de
vendas de guarda-chuvas, pois as pessoas acabam ndo se prevenindo ao sair de casa, € ao
serem surpreendidas com a chuva, sentem-se estimuladas a adquirir um guarda-chuva
(AYRES, 2009).

Para tanto, detalhando-se o modelo de previsao de simulagao, pode-se afirmar que este
tipo de método ¢ utilizado de forma a reproduzir as escolhas dos consumidores para gerar uma
previsdo de demanda. A empresa que opta por esse modelo de previsdo pode combinar
modelos de séries temporais com modelos causais, e assim ter respostas de perguntas como:
qual serd o impacto se houver uma promog¢ao nos precos dos produtos? Isso traz para a
empresa uma visdo mais ampla de como reagir as mudangas que ocorrem no mundo

empresarial (CHOPRA; MEINDL,2003).

3 METODOLOGIA
3.1 Abordagem

Na realizagdo do estudo foi utilizada a abordagem quantitativa, pois esta confere ao
pesquisador elevado grau de confiabilidade, quando este se apoia em técnicas descritivas.
Nesse sentido, Bonat (2009, p. 11) defende que “[...] a pesquisa quantitativa vai aferir aquilo
que pode ser mensurado, medido, contado. Possui, portanto, um alto grau de teor descritivo.”
Neste sentido, os dados a serem levantados, assim como os resultados apresentados e
discutidos sdo expressos através de numeros, fragdes, percentuais, ou seja, sdo quantificados.

Além da abordagem quantitativa, este estudo utilizou-se da abordagem qualitativa a
qual difere em suas ideias centrais da abordagem quantitativa. Nesse sentido, Cauchik Miguel
(2012) afirma que a pesquisa quantitativa tem seu foco principal na estrutura e nos elementos
que fazem parte da estrutura do objeto do estudo, ja a pesquisa qualitativa tem seu foco nos
processos do objeto de estudo que, no caso deste estudo, serviu para caracterizar a estratégia

atual de previsdo de demanda na empresa estudada.

3.2 Técnicas de Coleta e de Analise dos Dados
Neste estudo, os dados foram coletados utilizando a entrevista e aanalise documental.

O principal objetivo da entrevista € coletar informagdes por meio da fala dos sujeitos que
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r

serdo ouvidos. A entrevista ¢ caracterizada como um didlogo entre um depoente e um
pesquisador, tendo como principal objetivo a coleta de dados para uma futura analise
(TOZONI-REIS, 2009). Foram entrevistados os dois gestores da empresa estudada, ambos
sdo proprietarios.

A andlise documental ¢ aquela onde o pesquisador utiliza os dados que ja estdo
explicitados nos documentos observados. Ou seja, somente sdo extraidos os dados necessarios
para a pesquisa, sem que seja necessario subentender o que esta escrito (VIEIRA; ZOUAIN,
2005). Os documentos analisados foram os relatorios de compras e de vendas da empresa, no
periodo pertinente aos calculos efetuados.

Também foi utilizada a observacao direta,com o objetivo de identificar visualmente,
no cotidiano, como a estratégia de previsdo de demanda, as praticas de controle de estoques e
as compras de mercadorias para revenda se alinhavam. Para Tozoni-Reis (2009) a observagao
direta ¢ usada como etapa descritiva de uma investigagdo. Ja para Prodanov e Freitas (2013)
este tipo de observacdo ¢ aquela onde o observador apenas observa o que acontece sem
intervir nos acontecimentos.

No que diz respeito a analise, os dados coletados pela entrevista foram analisados por
meio da aplicagdo da técnica de analise de contetido. Segundo Vieira e Zouain (2005), a
técnica de andlise de conteudo busca analisar o que esta implicito no material.

Os dados coletados pela andlise documental foram analisados com o apoioda
proposi¢do de Chopra e Meindl (2003) por meio das formulas (1), (2), (3), (4), (5),

(6),apresentadas no referencial teorico.

4 RESULTADOS: APRESENTACAO, ANALISE E DISCUSSAO
4.1 Dados do segmento

O mercado brasileiro de vestuario vem crescendo anualmente e um ponto importante
para esse crescimento, apontado pelo Sebrae (2013), ¢ o aumento da renda dos brasileiros, que
faz com que a procura por vestudrio aumente cada vez mais, pois os consumidores querem
acompanhar as tendéncias que sao lancadas frequentemente.

Em 2013, o comércio varejista foi eleito como um dos mais importantes setores para a
economia.Um dos motivos para tal afirmagdo ¢ que o Pais saltou da sétima para a quinta
posicao do ranking mundial de consumidores de roupas. Além disso, o mercado brasileiro de
vestudrio se tornou o maior da América do sul, e uma das razdes para issoé que os brasileiros

dao grande importancia a moda (SEBRAE, 2013).
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Além disso, de acordo com o SEBRAE (2013), os comerciantes vém sentindo mais
facilidade em expandir seus negdcios, pois com o aumento das vendas de vestuario e
acessorios via e-commerce, como mostra uma pesquisa feita pelo SEBRAE, segmento que
representa 13,7% do total das vendas de vestuario, oscomerciantes sentem-se mais a vontade
para ter sua loja virtual e incrementar suas vendas.

Com o incremento de usudrios da internet aumentam as possibilidades de vendas, haja
vista que o comercio eletronico cresce consideravelmente no pais. Nesse sentido, pesquisa
realizada pelo Instituto de Pesquisa Economica Aplicada (Ipea), e divulgada pela Revista
Gestao & Negocios, aponta que 19% dos usudrios de internet realizam compras via este canal.

O comércio eletronico apresenta algumas caracteristicas peculiares que trazem
beneficios ao consumidor, como por exemplo, o acesso a uma grande variedade de produtos,
informagdes atualizadas, precos baixos, e comodidade. Com tais beneficios, esse
comérciocresce constantemente. Uma pesquisa realizada pelo Ibope aponta que o comércio
eletronico atingiu 61% dos usudrios de internet, sendo que com base neste percentual, a faixa
etaria dos consumidores que mais efetuam compras pela internet estd entre 15 e 34 anos,
representando 62% do percentual total, apontando que o publico que mais utiliza este canal
sao consumidores mais jovens(STARTUPI, 2013).

Esse contexto mostra que um dos setores que mais cresce no Brasil ¢ o segmento de
vestuario, apresentando crescimento relativo a cada ano.Essa constatagdo sugere que a moda,
com sua dinamicidade e ciclos curtos, pois sdo duas estagdes anuais, promove o incremento
dos negdcios. Dada esta dinamicidade, € preciso que os gestores de empresas deste segmento
procurem alinhar as estratégias as caracteristicas do negdcio e um dos aspectos que precisa ser
trabalhado sistematicamente ¢ a previsdo de demanda, caso contrario incorre-se no risco de
superestimar os estoques, onerando os produtos e servigos, ou fazer estimativas modestas, que
impliquem na falta de mercadorias aos consumidores. Em ambas as situagdes a empresa pode
ser prejudicada. Com esta perspectiva, se introduz o proximo topico, no qual se caracteriza a

estratégia atual de previsdo de demanda na empresa pesquisada.

4.2 Caracterizacao da estratégia atual de previsiao de demanda da empresa pesquisada
As previsdes sdo realizadas duas vezes ao ano, dado que no segmento da moda

existem duas estacdes: outono/inverno e primavera/verdo. Para realizar as previsdes, o0s

gestores calculam um percentual de 15% de crescimento em faturamento, analisando a

estagdo correspondente no ano anterior. Esse percentual ¢ aplicado sobre o faturamento do
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periodo passado, a partir do qual os gestores estipulam metas de crescimento.Essa estratégia
de crescimento pode trazer riscos para a empresa, uma vez que pode ocorrer queda dos
pregos, ocasionando no aumento de compra dos produtos para alcangar o percentual estimado,
como também esses produtos comprados a mais podem ficar estocados. Por outro lado, se
houver alta do prego dos produtos, a empresa comprard menos produtos, podendo haver queda
no crescimento. Ou ainda, mesmo que haja estabilidade de precos, no segmento de
confecgdes, que apresenta sazonalidade, pode ser temerario trabalhar com proje¢des lineares,
ou seja, que ndo levam em conta as oscilagdes entre as estagdes. Para efeitos de apresentagao
das proje¢oes de demanda pertinentes a atual estratégia da empresa, optou-se por apresenta-
las na se¢do 4.4.

Para se manterem atualizados e acompanharem as tendéncias do segmento, os
gestoresprocuram conhecer as tendéncias para as proximas estacdes, frequentando feiras e
acompanhando a midia (novelas, sites).

A empresa trabalha com demanda empurrada, légica em que se adquirem produtos
para estocar, na expectativa de que os consumidores venham a demanda-los. Essa estratégia
dificulta o controle de estoque, pois algumas vezes a demanda pelos produtos ¢ menor do que
a oferta, acarretando em elevados custos de estoque. Por outro lado, uma empresa que
trabalha com esta estratégia, beneficia-se do fator de dispor dos produtos quando os
consumidores desejarem.

A partir dessa caracterizacdo das estratégias de previsdo de demanda da empresa
estudada e, contrapondo-se a literatura que embasa este estudo, pode-se dizer que de acordo
com Ayres (2009) as previsoes podem ser representadas em unidades de produtos ou valores
monetarios, podendo ser classificadas por item, por grupo de itens ou até mesmo por
consumidores. Na empresa estudada as previsdes sdo classificadas em grupos de itens, onde
se projeta um percentual de crescimento sobre o faturamento do periodo passado, prevendo
uma possivel demanda desse grupo de itens para o proximo periodo. Esse tipo de estratégia,
por vezes se torna inadequada, pois pode implicar na falta ou excesso de determinados
produtos. A empresa também corre o risco de ndo alcangar o percentual estimado de
crescimento, o que pode ocasionar em elevado nivel de estoque.

Os gestores realizam duas previsdes de demanda, pois projetam uma demanda para a
estacdo de outono/inverno e outra para a estacdo primavera/verdao. Porém, no segmento de
confeccdes alguns periodos apresentam demanda mais relevante do que em outros periodos.

Nesse sentido, os gestores devem fazer revisdes ou analises acerca da demanda projetada para
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evitar que haja aumento dos custos da empresa, com compras desnecessarias, como também
prejudicar a empresa de tal forma que haja perda de faturamento se o produto ndo estiver a

disposi¢do de seus consumidores.

4.3 Projecoes de demanda para o produto em analise

A partir do que propdem Chopra e Meindl (2003) foram elaboradas simulagdes,
utilizando o modelo de previsdo estatico, com o intuito de projetar demandas com base nas
séries temporais, obtidas nos relatorios da empresa estudada.

Para as projecdes que sdo apresentadas nesta secdo, definiu-se o produtocom maior
volume de vendas (em reais), uma vez que este produto representa 11,56% das vendas na
estagdo outono/inverno ¢ 19,56% das vendas na estagdo primavera/verdo. Assim, optou-se
pelo produto Blusa Feminina, pois ¢ consideradoum dos “carros chefes” das vendas da
empresa. As simulagdes foram feitas em valores financeiros de venda do produto selecionado.
Foram elaboradas duas projecdespara projetar demandas futuras para o mesmo produto,
porém dividido nas estagdes verdo e inverno.

Na Tabela 01 apresentam-se as séries temporais do produto(em valores financeiros de

venda) para a esta¢ao inverno.

Tabela 01 — Apresentagio das séries temporais em valores financeiros de venda para a Estacdo Inverno

Blusa Feminina Inverno
Periodo RS
INVERNO 2010 RS 32.235,33
INVERNO 2011 1 RS 56.704,61
INVERNO 2012 2 RS 132.444.43
INVERNO 2013 3 RS 120.710,15
INVERNO 2014 4 R$ 149.689,24

Fonte: Dados do estudo
Na Tabela 02 apresentam-se as séries temporais do produto(em valores financeiros de

venda) para a esta¢ao verao.

Tabela 02 — Apresentacio das séries temporais em valores financeirosde venda para Estacio Verio

Blusa Feminina Verao
Periodo RS
VERAO 2009/2010 R$ 37.517,79
VERAO 2010/2011 1 RS 139.259,99
VERAO 2011/2012 2 R§ 167.618,50
VERAO 2012/2013 3 RS 141.908,38
VERAO 2013/2014 4 R$ 160.171,09

Fonte: Dados do estudo

101
Brusque, Zucatto, p. 101-111

AQCAIUN RARI MM


http://dx.doi.org/10.18361/2176-8366/rara.v7n2p88-111

br

.

WWW.rFara.unir.

Revista de Administracio e Negocios da Amazonia, V.7, n.2, mai/ago. 2015

ISSN: 2176-8366 DOL: 10.18361/2176-8366/rara.vin2p88-111

O primeiro calculo a ser efetivado é pertinente a8 média movel centrada que €, neste
caso, a Demanda Dessazonalizada (CHOPRA; MEINDL, 2003). Para tanto, utiliza-se a
Formula (2). Observa-se que os dois primeiros periodos ndo foram utilizados nos célculos por
se tratar de quando a empresa iniciou suas atividades e esses dados poderiam distorcer as
projecdes, uma vez que se trata de quantidades e valores bastante dispares daqueles
observados nos periodos subsequentes.
Para efeitos de ilustracdo, apresenta-se o céalculo da demanda dessazonalizada em
valores financeiros de venda para o periodo 2.
e-1+(3) )
D, = {Dt_(g) + DH(,Z_,) + Z 21),-} /4
\ =er1-(5) )
D, = (56.704,61 + 120.710,15) + 2 * (132.444,43))/(2 * 2)
D, = 1300
Considera-se que ndo ¢ necessario apresentaros demais célculos uma vez que sdo a
replicacdo deste exemplo. Assim, na tabela 03, apresenta-se a demanda dessazonalizada com

simula¢ao de valores financeirosde venda para a estagdo inverno.
Tabela 03 — Demanda Dessazonalizada em valores financeirosde venda para Estaciio Inverno

Blusa Feminina Inverno

Demanda
Periodo RS Dessazonalizada
INVERNO 2010 RS 32.235,33
INVERNO 2011 1 R$ 56.704,61
INVERNO 2012 2 R$ 13244443 R$ 11057591
INVERNO 2013 3 R$ 120.710,15 R$  130.888,49
INVERNO 2014 4 R$ 149.689,24

Fonte: Dados do estudo
Na tabela 04, apresenta-se a demanda dessazonalizada com simulacdo de valores
financeirosde venda para a estagao verao.
Tabela 04 — Demanda Dessazonalizada em valores financeiros de vendapara Estaciio Verio

Blusa Feminina Verao

Demanda
Periodo RS Dessazonalizada
VERAO 2009/2010 R$  37.517,79
VERAO 2010/2011 1 R$ 139.259,99
VERAO 2011/2012 2 R$ 167.618,50 R$ 154.101,34
VERAO 2012/2013 3 R$ 141.90838 R$ 152.901,59
VERAO 2013/2014 4 R$ 160.171,09

Fonte: Dados do estudo
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Apds o célculo da demanda dessazonalizada, o proximo passo ¢ o calculo da

regressao, cujos coeficientes sdo apresentados na tabela 05:

Tabela 05 — Coeficientes de Regressao

Estacao Verao Estacao Inverno
Feminino R$ Interseccdd 156500,85 Feminino R$ Intersecgdd 69950,73
Variavel X -1199,76 Variavel X 20312,588

Fonte: Dados do estudo
O calculo da regressao ¢ utilizado 103arasse estimar o nivel (L) e a tendéncia (T), para
que seja possivel projetar a demanda futura. Assim, aplica-se a féormula (3), utilizando-se o
valor obtido da Intersec¢ao como nivel (L) e o valor da Variavel X; como tendéncia (T).
Paramelhor entendimento das tabelas apresentadas, ilustra-se primeiramente o calculo
da demanda projetada em valores financeiros de venda para estacdo inverno. Os demais
calculos nao serdo apresentados,uma vez que sao feitos da mesma forma.
D,=L+1tT
D, = ((915) + (1% 192,50))
D, = 1108
Na tabela 06 apresenta-se a demanda projetada para a estacio inverno.

Tabela 06 — Demanda Projetada em valores financeiros de venda para Estacao Inverno

Blusa Feminina Inverno

Demanda Demanda
Periodo RS Dessazonalizada Projetada
INVERNO 2010 RS 32.235,33
INVERNO 2011 1 RS 56.704,61 RS 90.263,32
INVERNO 2012 2 R$ 13244443 R$ 110.57591 R$  110.57591
INVERNO 2013 3 R$ 120.710,15 R$ 130.888,49 R$  130.888,49
INVERNO 2014 4 R$  149.689,24 R$  151.201,08

Fonte: Dados do estudo
Na tabela 07 apresenta-se a demanda projetada em valores financeiros de venda para a
estacao verao.

Tabela 07 — Demanda projetada em valores financeiros de venda para Estacio Veriao

Blusa Feminina Verao

Demanda Demanda
Periodo RS Dessazonalizada Projetada
VERAO 2009/2010 R$ 37.517,79
VERAO 2010/2011 1 R$ 139.259,99 R$ 155.301,10
VERAO 2011/2012 2 R$ 167.618,50 R$ 154.101,34 RS 154.101,34
VERAO 2012/2013 3 R$ 141.908,38 R$ 152.901,59 RS$ 152.901,59
VERAO 2013/2014 4 R$ 160.171,09 R$ 151.701,83

Fonte: Dados do estudo
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A demanda projetada ¢ utilizada para se apurar os fatores de sazonalidade, pois sabe-
se que os ciclos de sazonalidade repetem-se em determinados periodos. No caso em estudo, os
ciclos de sazonalidade repetem-se a cada estagdo da moda, ou seja: outono/inverno e
primavera/verdo. O fator de sazonalidade ¢ calculado utilizando a férmula (4), cuja aplicacao
¢ bastante simples: basta dividir a demanda real pela demanda projetada. A seguir ilustra-se o
calculo do fator de sazonalidade em valores financeiros de venda para estacdo inverno, os

demais célculos nao serdo apresentados, pois sdo equivalentes ao que sera apresentado.

S; =D,/ Et
S; =650/1108
S;=10,59

Na tabela O8apresenta-se o fator de sazonalidade em valores financeiros de venda para
estacdo inverno.
Tabela 08 — Fator de Sazonalidade em valores financeiros de venda para Estacio Inverno

Blusa Feminina Inverno

Demanda Demanda Fator de
Periodo RS Dessazonalizada Projetada Sazonalidade
INVERNO 2010 RS 32.235,33
INVERNO 2011 1 RS 56.704,61 RS 90.263,32 0,63
INVERNO 2012 2 R$ 13244443 R$ 110.57591 R$  110.57591 1,20
INVERNO 2013 3 R$ 120.710,15 RS 130.888,49 R$  130.888,49 0,92
INVERNO 2014 4 RS 149.689,24 R$  151.201,08 0,99

Fonte: Dados do estudo

Na tabela 09apresenta-se o fator de sazonalidade em valores financeiros de venda para

a estacao verao
Tabela 09 — Fator de Sazonalidade em valores financeiros de venda para Estacio Verio

Blusa Feminina Verao

Demanda Demanda Fator de
Periodo RS Dessazonalizada Projetada Sazonalidade
VERAO 2009/2010 R$  37.517,79
VERAO 2010/2011 1 R$ 139.259,99 R$ 155.301,10 0,90
VERAO 2011/2012 2 R§ 167.618,50 RS 154.101,34 RS 154.101,34 1,09
VERAO 2012/2013 3 R$ 141.908,38 R$ 152.901,59 R$ 152.901,59 0,93
VERAO 2013/2014 4 R$ 160.171,09 R$ 151.701,83 1,06

Fonte: Dados do estudo

Ap6s calcular o fator de sazonalidade, calcula-se a média do fator de sazonalidade,

utilizando a formula (5). Esta média deve ser apurada para se obter os fatores de sazonalidade
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a serem aplicados a cada ciclo sazonal. Nesse estudo, como se trata de produtos com dois
ciclos, serdo apurados dois fatores médios de sazonalidade: um para a estacdo outono/inverno
€ outro para a estagdo primavera/verao.

A média do fator de sazonalidade ¢ calculada para que se possa corresponder com um
proximo periodo. No caso da empresa estudada, utilizam-se os periodos 1, 2, 3 e 4 e divide-se
por 4 (quantidade de ciclos da estagdo)para calcular o fator médio para o ciclo
outono/inverno, para a estagdo primavera/verao utiliza-se o mesmo procedimento. Para efeitos
de ilustragdo, apresenta-se o calculo da média de fator de sazonalidade em valores financeiros
de venda para estagdo inverno, uma vez que os proximos nao serdo apresentados por serem

equivalentes a este que sera apresentado:

r-1
Si = Z S]'p+i r
Jj=0

S;=1(0,63+1,20+0,92 +0,99) /4
$:=0,93
Na tabela 10 apresenta-se a média do fator de sazonalidade em valores financeiros de

venda para estacdo inverno.
Tabela 10 — Média do Fator de Sazonalidade em valores financeiros de venda para Estacao Inverno

Blusa Feminina Inverno

AQCAIUN RARI MM

Demanda Demanda Fator de Média do Fator de
Periodo RS Dessazonalizada Projetada Sazonalidade  Sazonalidade
INVERNO 2010 RS 32.235,33
INVERNO 2011 1 R$ 56.704,61 RS 90.263,32 0,63 0,93
INVERNO 2012 2 R$ 13244443 RS 110.57591 R$  110.575,91 1,20
INVERNO 2013 3 R$ 120.710,15 RS 130.888,49 R$  130.888,49 0,92
INVERNO 2014 4 R$  149.689,24 R$  151.201,08 0,99

Fonte : Dados do estudo

Na tabela 11 apresenta-se a média do fator de sazonalidade em valores financeiros de

venda para estacdo verao.
Tabela 11 — Média do Fator de Sazonalidade em valores financeiros de venda para Estacdo Verao

Blusa Feminina Verao

Media do
Demanda Demanda Fator de Fator de
Periodo RS Dessazonalizada Projetada Sazonalidade Sazonalidade

VERAO 2009/2010 R$  37.517,79

VERAO 2010/2011 1 R$ 139.259,99 R$ 155.301,10 0,90 0,99
VERAO 2011/2012 2 R$ 167.61850 RS 154.101,34 RS 154.101,34 1,09

VERAO 2012/2013 3 R$ 141.908,38 R$ 152.901,59 R$ 152.901,59 0,93

VERAO 2013/2014 4 R$ 160.171,09 R$ 151.701,83 1,06

Fonte: Dados do estudo
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A média do fator de sazonalidade ¢ utilizada para projetar demandas para periodos
futuros. No caso estudado projeta-se demanda futura para os proximos quatro anos,
analisando periodos equivalentes. Essa demanda ¢ denominada Demanda Projetada
Dessazonalizada e ¢ calculada a partir da média do fator de sazonalidade. Apos estimar o fator
médio de sazonalidade multiplica-se o periodo pelo valor da regressdao dada como variavel
X1(T) soma-se pelo valor da interseccao (L), e multiplica-se pelo fator médio de sazonalidade
referente ao ciclo sazonal para o qual se projetaa demanda futura. Para este calculo, utiliza-
se a Formula (5).

A seguir detalha-se o calculo da demanda projetada dessazonalizada em valores
financeiros de venda para estagdo inverno, os demais calculos ndo serdo apresentados, pois
sdo elaborados da mesma forma:

Demanda Projetada Dessazonalizada = ((t*T )+ (L) * S;))
Demanda Projetada Dessazonalizada = ((5 » 192,50) + (915)) = 0,93)
Demanda Projetada Dessazonalizada = 1737

Na tabela 12 apresenta-se a demanda projetada dessazonalizada em valores financeiros

de venda para estacdo inverno.
Tabela 12 — Demanda Projetada Dessazonalizada em valores financeiros de venda para Estacio Inverno

Blusa Feminina Inverno - Valor Financeiro

Demanda Projetada
Periodo Dessazonalizada
INVERNO 2015 5 RS 160.288,97
INVERNO 2016 6 RS 179.272,20
INVERNO 2017 7 RS 198.255,43
INVERNO 2018 8 RS 217.238,66

Fonte: Dados do estudo

Na tabela 13apresenta-se a demanda projetada dessazonalizada em valores financeiros

de venda para estagdo verao.
Tabela 13 — Demanda Projetada Dessazonalizada em valores financeiros de venda para Estacdo Veriao

Blusa Feminina Verao - Valor Financeiro

Demanda Projetada
Periodo Dessazonalizada
VERAO 2014/2015 5 R$ 149.311,48
VERAO 2015/2016 6 RS 148.121,22
VERAO 2016/2017 7 RS 146.930,95
VERAO 2017/2018 8 RS 145.740,69

Fonte: Dados do estudo
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Os resultados obtidos pela simulagdo evidenciam oscilagdes entre os diferentes
periodos, o que € coerente, uma vez que se analisa uma empresa que esta sujeita aos efeitos
dos ciclos sazonais. Outra questdo a ser considerada ¢ que os valores obtidos pelo método de
previsdo estatico nao passam por ajustes, ou seja, nao sao adaptados.

Observa-se, ainda, que essas projecdes sao realizadas com base em dados de séries
temporais ‘curtas’, ou seja, 8 periodos, sendo 4 periodos relativos a estagdo inverno e 4
periodos equivalentes a estacdo verdo, equivalendo a 4 anos. Séries temporais maiores
poderiam conferir menores desvios ou médias centradas mais harmonicas ou
estabilizadas.Contudo, ressalta-se que o segmento da moda estd sujeito, também, a fatores
macroecondmicos e variacdo de clima. Por exemplo, se houver retracdo na atividade
econdmica com consequente reducdo da renda das familias, provavelmente produtos de maior
valor agregado sejam substituidos por produtos de menor valor. Outro aspecto € a variagdo de
temperatura, especialmente no inverno, que pode impactar positiva ou negativamente sobre as
vendas.

Posto isto, ¢ importante sugerir que as projecdes aqui feitas sejam comparadas com
outras estratégias de previsdo de demanda como submeter a especialistas. Outra possibilidade
¢ comparar com os resultados que seriam obtidos com base na estratégia utilizada pela
empresa, que ¢ de aplicar 15% de crescimento (em quantidades) sobre a estagdo anterior. Essa

analise ¢ feita na segdo 4.4.

4.4 Analise comparativa entre os resultados das projecoes e a estratégia da empresa

Para que seja possivel realizar a comparagdo entre o modelo estatico utilizado para
elaborar as projecdes, com a estratégia utilizada pela empresa para projecdo de demandas
futuras, foram elaboradas tabelas que sdo apresentadas nesta se¢do, para ilustrar essa andlise
comparativa.

Na tabela 14 apresenta-se a demanda projetada e a estratégia de previsdao da empresa

em valores financeiros de venda para estacao inverno.
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Tabela 14 — Comparaciao Modelo de Previsdo Estitico e a Estratégia de Previsido da Empresa em valores

financeiros de venda para Estaciao Inverno

Blusa Feminina Inverno - Valor Financeiro
Demanda Projetada Demanda Projetada

Periodo Dessazonalizada Empresa
INVERNO 2015 5 R$ 160.288,97 RS$ 172.142,63
INVERNO 2016 6 R$ 17927220 R$ 197.964,02
INVERNO 2017 7 R$ 198.255,43 RS 227.658,62
INVERNO 2018 8 R$ 217.238,66 RS 261.807,42

Fonte: Dados do estudo

Na tabela 15 apresenta-se a demanda projetada e a estratégia de previsdo da empresa

em valores financeiros de venda para estagdo verao.
Tabela 15 — Comparacio Modelo de Previsdo Estatico e a Estratégia de Previsio da Empresa em valores

financeiros de venda para Estacido Verio

Blusa Feminina Verao - Valor Financeiro
Demanda Projetada Demanda Projetada

Periodo Dessazonalizada Empresa
VERAO 2014/2015 5 R$ 14931148 RS 184.196,75
VERAO 2015/2016 6 RS 148.121,22 R$ 211.826,27
VERAO 2016/2017 7 R$ 146.930,95 R$ 243.600,21
VERAO 2017/2018 8 RS 145.740,69 R$ 280.140,24

Fonte: Dados do estudo

Nas tabelas 14 a 15que foram apresentadas nesta se¢do, nota-se que ha uma diferenca
de valores (valores financeiros de venda) entre os modelos utilizados para calcular a demanda
futura, quando comparados o modelo de previsdo estatico e 0 modelo de previsdo da empresa.
Percebe-se que sdo dois modelos diferentes, uma vez que a demanda projetada
dessazonalizada prevé a demanda futura a partir de dados passados, aplicando a média do
fator de sazonalidade. J& no modelo utilizado pela empresa, analisam-se dados passados,
sendo atribuido um percentual de crescimento de 15% no faturamento do periodo anterior
para prever a demanda futura para o préximo periodo.

Esta analise comparativa foi realizada para que a empresa estudada possa
visualizar,analisar ¢ comparar os resultados obtidos , para que seja possivel de tal forma
verificar se o modelo utilizado para prever a demanda futura ¢ adequado, ou necessita ser
mudado. Uma vez que os dois modelos podem ser adequados para o tipo de demanda da

empresa, ou seja, os gestores devem avaliar qual serd o mais adequado.
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5 CONCLUSAO

Nesse estudo foram feitas proje¢des de demanda, baseando-se no modelo de previsao
estatico que foram apresentadas no topico 4.3. Essas projecdes sugeremque o modelo de
previsdo estatico ¢ adequado para o tipo de demanda que a empresa estudada possui. Porém,
apresenta limitagoes, pois a empresa ainda possui séries temporais curtas gerando resultados
que podem apresentar distor¢des. Por outro lado,se a empresa trabalhasse com séries
temporais mais longas, eventuais distor¢des tenderiam a serem mitigadas. Dessa forma, pode-
se concluir que tanto o modelo estatico, ou a estratégia atual de previsao da empresa podem
ser utilizados pela empresa, haja vista que estdo de acordo com o tipo de demanda da empresa
em estudo.

Para melhor utilizacdo do modelo de previsdo, seja 0 modelo estdtico ou a estratégia
de previsdo atual da empresa, os gestores devem elaborar revisdes das proje¢des, procurando
analisar também as variaveis que influenciam no ramo da moda.Elaborando estas revisdes, os
gestores poderdo ter maior assertividade nas projecdes, o que poderd contribuir para a
reducdodos niveis de estoque, e consequentemente do capital de giro investidos nos mesmos.
Além disso, ndo ocasionaraperdas em volumes de vendas.

Assim, pode-se concluir que os modelos de previsdes de demanda podem auxiliar os
gestores nas tomadas de decisdes. O modelo de previsdo apresentadoparece adequado para a
empresa estudada, porémos gestores afirmam confiar na estratégia de previsdo utilizada
atualmente e preferem continuar se baseando nesse tipo de projecdo para futuras projecdes de
demanda.

O estudo apresenta limitacdes no que tange as projecdes de demanda, uma vez que a
empresa estudada possui séries temporais curtas, ou seja, somente 8 periodos, sendo 4
periodos relativos a estagdo primavera/verdo e 4 referentes a estagdo outono/inverno. Como
sdo poucos os periodos analisados para cada estacdo, isso pode gerar resultados enviesados,
de tal forma a distorcer as proje¢oes de demanda.Outra limitagdo apontada nesse estudo foi a
utilizacdo de somente um modelo de previsdo de demanda, por ser apenas o modelo de
previsao estatico que se adéqua ao tipo de demanda da empresa estudada.

Como sugestdo para futuros estudos, sugere-se a combinacdo de diferentes modelos de
previsdo, como qualitativo e com séries temporais, comparando-se, posteriormente, os dados
reais e as projecoes. Ademais, a comparagdo com os resultados ora apresentados também ¢

interessante, uma vez que se podera ter inferéncias quanto a assertividade das projecdes feitas.
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