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		Capítulo 1




A demanda e a necessidade da previsão


	












O conceito de demanda está diretamente relacionado às quantidades de bens ou serviços que o mercado consumidor pretende adquirir em determinado período de tempo. A demanda indica o volume máximo de produtos ou serviços que uma empresa pode comercializar, por isso a sua previsão é de grande importância, pois possibilita o planejamento e o dimensionamento de todas as etapas envolvidas na cadeia de suprimentos. 




Neste capítulo, iniciaremos os estudos dessa importante área de conhecimento, discutindo a necessidade da previsão de demanda para as empresas e analisando os fatores que a influenciam. Veremos também como ela pode variar ao longo do tempo e que tipo de recursos podem ser utilizados para uma previsão-base na tomada de decisão das organizações e dos seus gestores. 




1 Prever a demanda – uma necessidade




O processo de planejamento e gerenciamento da cadeia de suprimentos, desde a aquisição de insumos e matérias-primas até a venda e a entrega final do produto ou serviço ao consumidor, é uma das tarefas mais complexas atualmente nas empresas. Tão desafiador quanto esse processo é prever com exatidão a demanda futura para os bens ou serviços produzidos pela empresa, ou seja, prever as quantidades que poderão ser absorvidas pelo mercado e que, consequentemente, deverão ser produzidas e disponibilizadas pela companhia. 




Essa informação de demanda futura é, na verdade, o ponto inicial de todos os processos de planejamento e controle de produção, bem como a base para o planejamento comercial e financeiro de qualquer organização.




Imagine uma empresa que não tem ideia de quanto o mercado consumidor de seu produto estará apto a comprar em um futuro próximo. Nesse cenário, a empresa deve se orientar a partir das seguintes perguntas, dispostas no quadro 1.  





Quadro 1 – Perguntas levantadas pelas empresas

	

		

	

	

		

				Como a produção será dimensionada?

		


		

				Quantos trabalhadores serão necessários para garantir um volume de produtos que atenda à necessidade do mercado?

		


		

				Qual volume de estoque de matérias-primas será necessário para garantir as operações?

		


		

				Qual o tamanho necessário da força de vendas para atender ao público consumidor?

		


		

				Para estimular os vendedores com objetivos desafiadores, porém factíveis, quais metas de vendas podem ser atribuídas à equipe comercial?

		


	

			




Por mais complexo que possa parecer o processo de previsão de demanda, trata-se de uma etapa muito importante para o planejamento de qualquer corporação que deseja prosperar no competitivo cenário atual. Sem uma estimativa de demanda minimamente confiável, essas perguntas e muitas outras que surgem da operação diária das companhias ficarão sem resposta, comprometendo a eficiência operacional.




Além de ser parte fundamental no processo de planejamento de qualquer empresa, a previsão de demanda constitui também um desafio para as organizações, que estão sempre à procura de melhores métodos e modelos para obter resultados que traduzam com maior confiabilidade possível os cenários futuros. Esses modelos devem levar em consideração diversas variáveis que influenciam a demanda por um produto ou serviço.
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Se a previsão de demanda é um processo complexo para uma empresa que fabrica ou comercializa um número relativamente pequeno de produtos diferentes, como uma montadora de automóveis, você consegue imaginar a dificuldade dessa tarefa para um grande varejista que tem em seus estoques milhares de itens produzidos por centenas de fornecedores, como uma rede de supermercados? 



















Em uma cadeia de suprimentos, sabemos que a previsão de demanda traz benefícios e melhora a eficiência de diversas etapas envolvidas no processo. Pense, por exemplo, em uma montadora de automóveis. Toda sua produção deve ser baseada na previsão de quantos veículos serão demandados pelos consumidores em um determinado período de tempo. 




A partir dessa previsão, as linhas de montagem serão configuradas para atender da forma mais precisa possível essa demanda. Uma demanda subestimada pode levar à falta de um modelo no mercado, com consequentes filas de espera para a aquisição por parte dos consumidores e perda de receita para a montadora e seus parceiros comerciais. Por outro lado, um erro que superestime a demanda leva a um excesso de produção, com o aumento do volume de estoques do veículo, gerando um custo adicional para as companhias. 




É importante notar, no entanto, que nesse exemplo não somente a montadora é prejudicada pela falta de uma previsão adequada de demanda. Os fornecedores de autopeças que trabalham para abastecer a linha de produção sofrerão os mesmos efeitos, e as demais etapas que os antecedem na cadeia de suprimentos também terão os mesmos prejuízos. No outro lado da cadeia, os concessionários que vendem os automóveis para os clientes finais são igualmente atingidos pelas decisões tomadas com base em uma previsão equivocada de demanda. 




Com isso, notamos que fazer uma boa previsão de demanda é uma tarefa de interesse para todos os participantes da cadeia de suprimentos. Isso tem levado empresas de alguns setores a se unirem para compartilhar informações e dados estatísticos, estabelecendo processos conjuntos e implementando sistemas mais confiáveis de previsão de demanda, gerando benefícios e aumentando a eficiência de todas as empresas envolvidas.
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Alguns grandes varejistas têm se unido a seus principais fornecedores para compartilhar dados e efetuarem uma melhor previsão de demanda de seus produtos. Um exemplo é o Walmart, que fez parceria com algumas empresas de tecnologia da informação, desenvolvendo, na década de 1990, um sistema específico de colaboração para previsão de demanda (RITZMAN; KRAJEWSKI; MALHOTRA, 2009). 




O teste-piloto desse sistema ocorreu com o produto Listerine, produzido pela empresa Warner-Lambert, nos Estados Unidos. Por meio desse sistema, os parceiros compartilhavam dados com suas estimativas de demanda e faziam uma análise conjunta até convergirem para uma previsão consensual. Tal sistema evoluiu e originou o que hoje conhecemos por collaborative planning, forecasting and replenishment (CPFR), ou sistema colaborativo de planejamento, previsão e reposição.



















2 Variáveis que afetam a demanda




A demanda por um produto ou serviço pode variar bastante ao longo do tempo, podendo ser influenciada por inúmeros fatores e tornando extremamente difícil prevê-la com exatidão. No entanto, utilizando as técnicas apropriadas, é possível traçar uma previsão bastante útil no planejamento e na tomada de decisão da empresa, ainda que, na prática, seja impossível alcançar 100% de precisão. 




Entre os fatores que determinam as mudanças nos níveis de demanda por um determinado bem, podemos citar:






		
mudanças no ambiente econômico: o crescimento ou a diminuição do desemprego no país leva a uma alteração na capacidade de compra da população; o aumento ou a redução das taxas de juros causam mudanças do custo para financiar a compra dos produtos;


		
aumento da concorrência: o surgimento de novas empresas no mercado fornecendo o mesmo tipo de produto ou serviço pode levar a uma redução no volume de vendas devido ao aumento da oferta;


		
novas tecnologias: todos os produtos têm um ciclo de vida, desde a sua criação até atingirem o ápice de vendas; a partir de certo ponto, novas opções surgem no mercado e ganham espaço e preferência do público consumidor, reduzindo consequentemente as vendas dos produtos que existiam anteriormente;  


		
promoções e campanhas de vendas: ações de marketing, como promoções e campanhas publicitárias, podem elevar os níveis de vendas de forma transitória ou permanente;


		
efeitos sazonais: certos produtos têm uma tendência natural de aumento de vendas em determinadas épocas e consequente redução em outros períodos. Pense, por exemplo, em roupas de inverno, que têm as vendas fortemente concentradas nos meses mais frios do ano, ou na comercialização de pacotes de viagens, que apresentam um pico de vendas nos períodos de férias escolares.







3 Séries temporais




As séries temporais são definidas por Ritzman, Krajewski e Malhotra (2009) como um padrão formado pelas observações repetidas de demanda para um produto ou serviço em sua ordem de ocorrência. De fato, se analisarmos os dados históricos de vendas de determinado bem ou serviço, podemos observar as variações de sua demanda ao longo do tempo e extrair importantes informações sobre ela. Esses conjuntos de dados históricos são chamados de séries temporais, e sua análise constitui um dos métodos mais utilizados de previsão de demanda, como veremos nos próximos capítulos. 




O gráfico 1 mostra o volume de vendas mensais de um produto ao longo de dois anos. Podemos verificar nele alguns padrões com importantes informações sobre a demanda desse produto.




Gráfico 1 – Volume de vendas 2015/2016
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Uma breve análise do gráfico 1 já nos mostra que os volumes de vendas representados se situam ao redor de um valor médio, que, no caso, gira em torno de 5.400 unidades por mês. É uma informação simples, mas que já nos ajuda a entender a demanda para esse produto. Nos próximos capítulos, conheceremos os tipos de médias mais utilizadas na prática e como elas podem ser calculadas.




Podemos verificar também que as vendas desse produto apresentam uma tendência de crescimento ao longo de determinado período. Note que tanto os valores mínimos (meses com menos vendas) quantos os valores máximos (meses com maiores volumes de vendas) são maiores no segundo ano em relação ao ano anterior. Se traçarmos uma linha de tendência no gráfico, ficará evidente essa característica de crescimento dos valores mensais, conforme apresenta o gráfico 2. 




Para séries históricas com grande volume de dados, podemos utilizar essa ferramenta – disponível nas planilhas eletrônicas – que permite visualizar tendências nos dados e se estas são de crescimento ou de redução ao longo do tempo.




Gráfico 2 – Volume de vendas 2015/2016 com linha de tendência
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Nessa série histórica, verificamos a atuação do efeito de sazonalidade. Os meses do início e do fim do ano concentram os maiores volumes de vendas, com redução significativa desses volumes nos meses do meio do ano. No Brasil, o padrão poderia representar as vendas de produtos que têm maior procura durante os períodos mais quentes do ano, como equipamentos de ar-condicionado, sorvetes ou refrigerantes.




A partir desse exemplo, podemos reconhecer elementos principais nos modelos de análises de demanda baseados em séries históricas, que, segundo Taylor (2005), são:






		
componente de nível: a média das vendas no período analisado;


		
componente de tendência: o aumento ou a redução das vendas ao longo do tempo;


		
componente sazonal: a subida ou a descida das vendas ao longo de cada ano;


		
componente aleatório: qualquer outra variação na demanda sem apresentar um padrão sistemático ao longo do tempo.







Analisando esses componentes, é possível entender a demanda passada do produto e também prever como ela se comportará no futuro. Nos próximos capítulos, conheceremos as ferramentas utilizadas para essa análise.




Considerações finais




Neste capítulo, destacamos a importância da previsão de demanda, uma ferramenta útil para o planejamento de qualquer empresa, na medida em que fornece informações que permitem dimensionar todas as etapas de operação da companhia, como estoques, produção e vendas. Aprendemos, também, que em uma cadeia de suprimentos todos os integrantes são beneficiados por uma previsão eficiente de demanda, e que, por isso, grandes empresas e seus parceiros têm feito projetos conjuntos de previsão, compartilhando informações e trabalhando de forma integrada.




Analisamos as principais características da demanda, como a tendência e a sazonalidade, observadas em uma série histórica de dados de vendas de determinado produto ou serviço, e discutimos algumas das variáveis que influenciam a cadeia ao longo do tempo. 




Antes de partir para o próximo capítulo, reflita um pouco sobre os fatores que podem influenciar a demanda do produto ou serviço com o qual você trabalha ou planeja trabalhar no futuro. Há efeitos sazonais que obriguem a empresa a concentrar sua produção e suas vendas em determinadas épocas do ano? A conjuntura econômica do momento facilita ou dificulta sua aquisição por parte do público consumidor? É possível definir alguma ação de marketing para aumentar os volumes de vendas? 	
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