LOGISTICA NA CADEIA DO PETROLEO

PMI/POLI/USP

Engenharia de Petrdleo




Varidveis nas decisoes logisticas

Estratégias de estoque

Estratégias de transporte
* Previsdo

* Modais de transporte
* Niveis de estoque

* Decisées de compra e \

programagdo de abastecimento

Obijetivos L
* Roteirizagcdo
do cliente

* Tamanho /consolidagdo do embarque
* O produto

* Disposi¢do de estoque * Servicos logisticos

* Métodos de controle * Sistemas de informacdo

L]

Estratégias de localizagdo

* NUmero tamanho e localizagdo das instalagdes

* Designagdo de pontos de estocagem para os pontos de
fornecimento

* Designag¢do de demanda para pontos de estocagem ou
pontos de fornecimento BALLOU (2006)



Aula 3

PREVISAO DA DEMANDA



Objetivos da aula

Ao final os alunos devem ser capazes de
implementar processo de previsao de demanda
conhecendo:

Modelos de Previsao
Indicadores de Previsao

Processo de Previsao



Por que fazer previsao?

Existe alguma empresa que nao precisa
fazer previsao?



Exemplos

Banco de Investimento
Volkswagen X Fiat
Cadeia de Restaurante

Sorvete Kibon



Por que fazer previsao?

Todas as empresas precisam fazer previsao
Algumas com horizonte maior
Outras com horizonte menor

Mas, €& necessario planejar quantos

preciso ter

recursos



Obijetivo da Previsdo

Garantir uma quantidade
“adequada” de recursos para
atender a demanda em diferentes
momentos do tempo



Objetivo da Previsao

O que produzir e comprar
Quanto produzir e comprar
Quando produzir e comprar

Com que recursos produzir




Atividade

Reunir em grupo (2 ou 3 pessoas) e discutir
como € a previsao no setor de petréleo

Tempo: 10 minutos



Areas impactadas pela previsdo de

demanda
.

* Custos de Compras e Producao
* Nivel de Servico

* \endas

* Estoque

* Transporte

* Faturamento



Como avaliar se uma previsao foi bem
feita ou nao?



Primeiro Principio da Previsdo de
Demanda

Nao importa qual modelo usado

As previsoes estao sempre erradas!



Segundo Principio da Previsdo de

Demanda
I

Quanto maior o
horizonte de tempo
analisado, pior a
acuracia das
previsoes
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Segundo Principio

Previsao de
demanda / erro

a2

Erros esperados de previsdo crescem com o horizor@f_‘...--

A

Faixa de el esperado .,

"

Hoje Horizonte futuro

(ter}lpo)



Terceiro Principio da Previsao de Demanda

Produto | Previsdo | Real Erro
Big Mac 15.000 17.000 13%
Cheddar 9.000 7.500 17%
Quarteirao 12.000 | 13.000 8%
Hamburger 25.000 20.000 20%
McChicken 8.000 13.000 63%
Total 69.000 70.500 | 2%

MEDIA
24%

1]

A agregacao dos dados reduz as incertezas da
previsao



Terceiro Principio da Previsao de
Demanda

Previsoes agregadas sao mais acuradas
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Agregacao versus Horizonte
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Previsao de Demanda

1
o1 Trés principios da previsao de demanda

1. Estimativas estao SEMPRE erradas;

. Quanto maior o horizonte As vendas do ano

serdo de $200
milhoes!

pior € a acuracia das previsoes

;. Estimativas agregadas sao
mais acuradas




Erros frequentes

Erro 1 das previsdes: desistir ou nao se esforcar o suficiente para
melhorar os processos de previsao por nao conseguir "acertar,
guando o importante é ter previsdes melhor que o concorrente

Erro 2 das previsoes: gastar tempo e esforco discutido se se
"acerta" ou "erra" nas previsoes, quando o relevante é discutir "o
guanto" se erra e as formas de alterar processos para reduzir estes

"erros"
Erro 3 das previsoes: levar em conta um numero sO. Previsoes

devem sempre considerar dois "numeros": a previsao em si e uma
estimativa do erro desta previsao.

Erro 4 das previsdes: confundir previsdes com metas e considerar
as metas como se fossem previsoes.




Como fazer a previsdo?



Previsdo de vendas

Visdo geral
I

InformacOes Informacoes

S S

Modelos
temporais
(projecao - futuro
similar passado)

Consideragao
qualitativa e
muitas vezes
subjetiva da
influéncia de
eventos, agoes e
informagoes no
comportamento
das vendas

Modelos causais
(explicacao -
relagoes do
passado similares
ao futuro)

Previsao



Quatro hipoteses basicas sobre o
comportamento das vendas

Estabilidade Tendéncia
? e o
e © o o
L,
Estabilidade com Sazonalidade Tendéncia com Sazonalidade

et |
i\‘J/ 1\ 5 %ﬁ




Modelos Temporais

HIPOTESE: futuro vai repetir o passado mantendo as mesmas
tendéncias e comportamentos




A Média como Previsao

/endas Reai Previsao

N
s wss  Previsdq,, = MédiaVenda =) S,/ N
t=1

209,0 209,0

202,5 205,8

173,5 199,3
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A Média como Previsao

N
Previsdq,, = MédiaVenda =) S,/N
t=1

Filtra as variacoes aleatorias
Nao identifica tendéncias ou sazonalidades
Requer armazenagem crescente de dados



Modelos Temporais

Demanda

A

A

Vendas reais do passado

Faixa de erro
identificada no passado
e projetada para o futuro

Ciclicidade identificada no p%"Ssad0___.,,_....---~--"""""
e projetada no futuro;

Previsdes de curto prazo
feitas com base nas projecoes

Tendéncia identificada no passado
e projetada no futuro . R




Média Movel

Reais MM3 MM4 MMé6
209,0
202,5
173,5
242,5
250,5
210,5
244,0



Média Movel

Vendas Previsao Previsao Previsao
Reais MM 3 MM 4 MM 6
209,0
202,5
173,5
242,5 195,0
250,5 206,2 206,9
210,5 222,2 217,3
244,0 234,5 219,3 214,8
221,5 235,0 236,9 220,6
186,5 225,3 231,6 223,8
193,0 217,3 215,6 225,9
277,0 200,3 211,3 217,7
228,0 218,8 219,5 222,1
252,5 232,7 221,1 225,0
227,5 252,5 237,6 226,4
188,0 236,0 246,3 227,4
247,5 222,7 224,0 227,7
252,5 221,0 228,9 236,8
209,5 229,3 228,9 232,7
244.,5 236,5 224,4 229,6

224,0 235,5 238,5 228,3



Média Movel
.

—&— VVendas Reais

290’0 Previsio MM 3
2700 —<—Previsdo MM 4

! —X—Previsao MM 6
250,0
230,0
210,0
190,0
170,0
150,0

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20




Meédia Movel com mudanca de patamar

Vendas Previsao Previsao Previsao

Reais MM 3 MM 4 MM 6
209,0

202,5

173,5

242,5 195,0

250,5 206,2 206,9

210,5 222,2 217,3

244,0 234,5 219,3 214,8
221,5 235,0 236,9 220,6
186,5 225,3 231,6 223,8
193,0 217,3 215,6 225,9
277,0 200,3 211,3 217,7
378,0 218,8 219,5 222,1
402,5 282,7 258,6 250,0
377,5 352,5 312,6 276,4
338,0 386,0 358,8 302,4
397,5 372,7 374,0 327,7
402,5 371,0 378,9 361,8
359,5 379,3 378,9 382,7
394,5 386,5 374,4 379,6

374,0 385,5 388,5 378,3



Meédia Movel com mudanca de patamar
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Média Movel com tendéncia
I

Vendas Previsdo Previsao

Reais MM 3 MM 6

173,5

186,5

188,0

193,0 182,7

202,5 189,2 290,0 | ——vendas Reais
209,0 194,5 Previsdo MM 3
209,5 201,5 192,1 270,0 —x— Previsdo MM 6
210,5 207,0 198,1

221,5 209,7 202,1 250,0

224,0 213,8 207,7 230,0

227,5 218,7 212,8

228,0 224,3 217,0 210,0

242,5 226,5 220,2

244,0 232,7 225,7 190,0

2445 238,2 231,3 17

247,5 243,7 235,1 0,0

e s aws | 00

252:5 25022 246:9 1 3 5 ! 9 11 13 15 17 19
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Suavizamento Exponencial

F, =F,, + oV, -F,)

F., = Estimativa do més anterior
V., =Vendas reais més anterior
o = Constante de suavizamento



A demanda mensal para unidades da fabrica de brinquedos
Bring para seu modelo de foguete F-15 é de:

Més Unidades Més Unidades
Maio 100 Setembro 105
Junho 80 Outubro 110
Julho 110 Novembro 125
Agosto 115 Dezembro 120

A) Use o método de suavizamento exponencial para prever o
numero de unidades para o periodo de junho a janeiro. A previsao
inicial para maio era de 105 unidades. Use alpha =0,2

B) Calcule para o periodo de agosto a dezembro previsdes usando
média movel de 3 periodos.



Vendas Reais, Média Mdvel e
Suavizamento Exponencial

Vendas Mmovel Sexpon

maio 100
junho 80
julho 110
agosto 115
setembro 105
outubro 110
novembro 125
dezembro 120

janeiro



Vendas Reais, Média Mdvel e

Suavizamento Exponencial

maio
junho
julho
agosto
setembro
outubro
novembro
dezembro

janeiro

Vendas

100
80

110
115
105
110
125
120

Mmovel

96,67
101,67
110,00
110,00
113,33
118,33

Sexpon

105

104
99,20
101,36
104,09
104,27
105,42
109,33
111,47



Vendas Reais, Média Movel e
Suavizamento Exponencial

140
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Controle dos erros de previsao
Magnitude dos erros

Erros aleatdrios sdo inerentes a qualquer processo de previsao

Previsdes melhores (que explicam melhor o comportamento das

vendas) geram erros aleatdrios menores

O acompanhamento da magnitude dos erros € a base para o

estabelecimento do estoque de seguranca

Jan | Fev | Mar | Abr | Maio | Jun
1 |Previsao 1000 | 1200 | 1000 | 900 | 1100 | 1200
2 |[Vendas 900 | 1350 | 950 | 1000 | 1250 | 1300
3 |Desvio 100 | -150 | 50 | -100 | -150 | -100
4 |Desvio absoluto 100 | 150 50 100 | 150 | 100
5 |Desvio absoluto acumulay 100 | 250 | 300 | 400 | 550 | 650
6 |Desvio absoluto médio | 100 | 125 | 100 | 100 | 110 | 108




M Movel
Prev
Vendas
Desvio
DesvioAbs

D Abs Acum
D Abs Médio

Vendas Reais, Média Mdvel e

Desvio Absoluto Médio

Maio

100

Jun

80

Jul

11

Ago
96,67
115

Set
101,7
105

Out
110
110

Nov
110
125

Dez
113
120



M Movel
Prev

Vendas
Desvio
DesvioAbs

D Abs Acum
D Abs Médio

Vendas Reais, Média Mdvel e
Desvio Absoluto Médio

Maio

100

Jun

80

Jul

11

Ago

96,67

115
-18,33
18,33
18,33
18,33

Set Out  Nov
101,77 110 110
105 110 125
-3,33 o) -15
3,33 o) 15
21,66 21,7 36,7
10,83 7,22 9,17

Dez
113
120
-6,7
6,67
43,3
8,67



Vendas Reais, Suavizamento Exponencial e

S Expon

Prev
Vendas

Desvio

DesvioAbs

D Abs Acum
D Abs Médio

Desvio Absoluto Médio

Maio

105,00
100

Jun

104,00 99,2

80

Jul

11

Ago

101,36
115

Set

104
105

Out

104
110

Nov

105
125

Dez

109
120



Vendas Reais, Suavizamento Exponencial e
Desvio Absoluto Médio

S Expon Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Prev 105,00 104,00 99,2 101,36 104 104 105 109
Vendas 100 80 11 115 105 110 125 120
Desvio -13,64 -1 -5,7 -20 -11

DesvioAbs 13,64 1 573 19,6 10,7
D Abs Acum 13,64 14,64 20,4 40 50,6

D Abs Médio 13,64 7,32 6,79 9,99 10,1



Quatro hipoteses basicas sobre o
comportamento das vendas

Estabilidade Tendéncia
? e o
e © o o
L,
Estabilidade com Sazonalidade Tendéncia com Sazonalidade

et |
i\‘J/ 1\ 5 %ﬁ




Previsao de vendas

Visao geral
-*

Informacoes

S

Modelos
temporais
(projecao - futuro
similar passado)

Modelos causais
(explicagao -
relagoes do

passado similares l

ao futuro)

Previsdo

Informacoes

Consideragao
gualitativa e
muitas vezes
subjetiva da
influéncia de
eventos, agoes e
informacgoes no
comportamento
das vendas



Q

2300,

1800

quantidade

1300

800-

ual é a previsao do ano que
vem?

2070

1988 1990 1992 1994 1996 1998 2000
Vamos investir?

Vai chover
amanha?




Modelos causais (explicativos)

HIPOTESE: as mesmas relacoes entre as vendas e outras
variaveis que haviam no passado vao repetir-se no futuro




Previsao de vendas

Visao geral
-*

Informacoes

S

Modelos
temporais
(projecao - futuro
similar passado)

Modelos causais
(explicagao -
relagoes do

passado similares l

ao futuro)

Previsdo

Informacoes

Consideragao
gualitativa e
muitas vezes
subjetiva da
influéncia de
eventos, agoes e
informacgoes no
comportamento
das vendas



Exemplos de Métodos Qualitativos

Opiniao dos executivos

Opinidao/experiéncia dos executivos da
empresa

Painel de experts
Previsao dos vendedores

Pesquisa de Mercado
Pergunte ao consumidor!




Requisitos de uma boa previsao

V 4 [}




Requisitos de uma boa previsao

Conhecer a concorréncia
acoes comerciais e promocoes
politica de precos
desempenho operacional e logistico
lancamento de produtos

Conhecer a propria influéncia sobre a demanda
acoes comerciais e promocoes
sistema de comissionamento de vendas
politica de precos
desempenho operacional e logistico



Requisitos de uma boa previsdo

Formar uma base de dados relevante
Trabalhar com fatos e nao apenas com opinioes

Documentar as hipoteses assumidas
melhorar o entendimento sobre o mercado

melhorar a comunicacao entre os envolvidos no
processo

melhorar o entendimento sobre o processo de
previsao

facilitar o monitoramento do mercado atraves da
constante validacao das hipoteses

alertar para necessidade de correcoes



Etapas para Previsao de Demanda

Entenda como sera utilizado as previsdes
Defina o que sera estimado

Determine o horizonte/frequéncia de previsao
Crie categorias

Escolha o modelo de previsao a ser utilizado
Colete e mantenha as informacdes necessarias
Calcule a previsao

Valide a previsao e ajuste o modelo
Informe a previsao



Objetivos da aula

Ao final da aula os alunos devem:

Ser capazes de implementar um processo
de previsao de demanda:

Modelos de previsao
Indicadores
Processo



Processo de Previsdo de Demanda

Projeto e melhoramento continuo do processo de gerar L L
previsoes

v

Processo

Informacdes que
- expliquem

comportamento
atipico
Informacgdes da L,
eonjuntura Tratamento quantitativo
Economica dos dados devendas e [ Dadas
] outras variaveis ‘4 histdricos de
O el l vendas
Outras informacd &5 -
do mercada Tratamento qualitativo Dados de
™ das informactes variaveis que
-+ expliquem as
Informacties de i vendas
. -
clientes
Informagdes de
concorrentes ™

Reunido de Previsdo

Comprometimento das areas
envolvidas

Tratamento das
informagdes disponiveis

|

Previsao de vendas

h 4

L

Avaliacdo critica do processo de gerar previsdes




