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




Areas impactadas pela previsdo de

demanda
.

* Custosde Comprase Producao
* Nivel de Servico

* Vendas

* 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
e

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



http://www.google.com.br/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=ljfOZ51zhN1A_M&tbnid=SxsOtKqM9dwb_M:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.sesipr.org.br/desenvolvimento-local/FreeComponent10727content88155.shtml&ei=ALJ1Uc7rIIGi8QSQyYDACg&bvm=bv.45512109,d.dmQ&psig=AFQjCNGLwN9vHRg_lTdQGVxI-uGGO6bC5A&ust=1366754130221821

Segundo Principio

Previsao de
demanda/ erro

a2

Erros esperados de previsdo crescem com o horizor[rc>/3_,...-~

A

esperado ™.

L

Hoje Horizonte futuro

(te;npo)



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%

i

A agregacao dos dados reduz as incertezas da
previsao



Terceiro Principio da Previsao de
Demanda

Previsdes agregadas sao mais acuradas
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Hoje Horizonte futuro (tempo)



Previsao de Demanda

1
-1 Trés principios da previsao de demanda

1. Estimativas estao SEMPRE erradas;

. Quanto maior o horizonte As vendas do ano

serdode $200
milhoes!

pior é a acuracia das previsoes

. Estimativas agregadas sao
mais acuradas




Erros frequentes

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

Erro 2 das previsdes: 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 previsoes: confundir previsdes com metas e considerar
as metas como se fossem previsoes.
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Como fazer a previsdo?



Informacoes Necessdrias

Dados histéricos de vendas, periodo a periodo

Informacgdes que expliquem comportamentos atipicos das
vendas

Dados de varidveis correlacionadas as vendas

Informacdes sobre varidveis que possam afetam vendas
atuais e no futuro

Conjuntura Econdmica
Pesquisas de Mercado sobre comportamento do clientes

Informacdes comerciais



Processo de Previsdao 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




Previsdao de Demanda

Informacoes Informacoes

D R

CURTO PRAZO . LONGO PRAZO
Mode:losNtemp orals Balanco Consideracao
(p.ro.j egdo: futuro I qualitativae
similar passado) itocyayas
213 Z1: subjetivada
MEDIO PRAZO Ana.llse. An’?llls_e influénciade
Modelos causais Quantitativa Qualitativa e, ARene
(ﬁxplicagﬁo: informagoes no
rt?la?oes do passado ‘ comportamento
similares ao futuro)
das vendas

Previsao



Previsdo de Curto Prazo
S



Previsdo de Curto Prazo

Modelos Intrinsecos ou de Séries Temporais
-] OO,

Futuro ird repetir o passado mantendo as mesmas

tendéncias e comportamentos




Modelos Intrinsecos ou de Séries Temporais
_

Demanda
A

Vendas reais do passado

- Faixa de erro
identificada no passado

Ciclicidade identificada no passado
& pro

e projetada no futuro

Previsbes de curfo prazo
feitas com base nas projecdes

Tendéncia identificada no passado

e projetada no futuro
tempo
passado | futuro




Previsdao de Demanda

Informacoes Informacoes

D R

CURTO PRAZO . LONGO PRAZO
Mode:losNtemp orals Balanco Consideracao
(p.ro.jegao: futuro I qualitativae
similar passado) itocyayas
213 Z1: subjetivada
MEDIO PRAZO Ana.llse. An’?llls_e influénciade
Modelos causais Quantitativa Qualitativa e, ARene
(e:xplica;éo: informagoes no
rt_ela_g:oes do passado ‘ comportamento
similares ao futuro)
das vendas

Previsao



Previsdo de Médio Prazo
Modelos Extrinsecos ou Causais

Hipoteses sdo vdlidas para horizontes de tempo
maior

Rela¢does que haviam no passado continuam a valer
no futuro

— yl Y2
V=a,x;7" +a,x,’* + ...

onde x = valores das varidveis escolhidas

Muito usado para prever nimero de clientes



Previsdao de Demanda

Informacoes Informacoes

D R

CURTO PRAZO . LONGO PRAZO
Mode:losNtemp orals Balanco Consideracao
(rfro.jegao: futuro I qualitativae
similar passado) T itachrayas
21 Z1: subjetivada
MEDIO PRAZO Ana.llse. A”?‘"S.e influénciade
Modelos causais Quantitativa Qualitativa e Aen e
(ﬁxplicagﬁo: informagoes no
rc?la-goes do passado ‘ comportamento
similares ao futuro)
das vendas

Previsao



Previsdo de Longo Prazo

Afetado por

Mudangas Tecnolégicas
Legislacdo
Bens substitutos

Etc.

Previsdo a partir da opinido de especialistas e

métodos para chegar ao consenso sobre vdrias
opinioes



Métodos de Tratamento para Previsdo
—

Técnicas de
previsao
Quantitativas Qualitativas
| |
| |
Intrinsecas Extrinsecas Método Delphi
| |
Juride
. . 5 executivos
Médias moveis Re_gressao
simples
Forgade
Suavizamento Regressao vendas
exponencial multipla
Pesquisa de
Projecdo de mercado
tendéncias
Analogia
- histérica
Decomposicao




Previsdo de Curto Prazo

Modelos Intrinsecos ou de Séries Temporais
-d

1 Médias Méveis
- Suavizamento Exponencial
-1 Proje¢do de Tendéncias

-1 Decomposicao



Decomposicao das Séries Temporais

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

SIS |
S iﬁ




A Média como Previsao

/endas Reait Previsao

N
2000 2050  Previsag,, = MédiaVenda = ZSt /N
1

202,5 205,8
173,5 198,5

242,5 207,3

250,5 214,5 290,0
210,5 213,9

—&— Vendas Reais

270’0 —8— Previsao K

244,0 217,7

\
221,5  218,1 250.0 A N o
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227,5 221,8

188,0 219,7 170,0
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252,5 223,1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

209,5 222,4

244,5 223,5
224,0 223,5



A Média como Previsao

N
Previsdq,, = MédiaVenda =) S,/N
t=1

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



Média Movel

Reais MM3 MM4 MMé6
209,0
202,5
173,5
2425
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
T

—&— 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



Média Movel com mudanca de patamar

430,0
410,0
390,0
370,0
350,0
330,0
310,0
290,0
270,0
250,0
230,0
210,0
190,0
170,0
150,0

—e—\/endas Reais

Previsdo MM 3
Previsdo MM 4 X A
—*— Previsao \ /{ D /l .
P MM 6 7 )'(W
/ ¥ /
/ /‘
/ 25
/4 X
b 20— Se— o
3 WW
_ = 4
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100 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20




Meédia 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

277,0 251,8 248,6




Média Movel Ponderada

-y
_ Média Mével de 3 periodoscom peso 3, 2 e 1

Janeiro 154
Fevereiro 114
Marco 165
Abril 152
Maio 176
Junho 134
Julho 123
Agosto 154
Setembro 134
Outubro 156
Novembro 123

Dezembro 145



Média Mdvel Ponderada

Vendas reais Média movel de 3 periodos
de copos ponderada com pesos 3, 2 e 1

Janeir 154

Fevereiro 114

Marco 165 v v ,*

Abril 152 [(1*154) + (2*114) + (3*163)] / 6 = 146,2
Maio 176 [(1*114) + (2*165) + (3*152)] / 6 = 150,0
Junho 134 [(1*165) + (2*152) + (3*176)] / 6 = 166,2
Julho 123 [(17152) + (2*176) + (3*134)] / 6 = 151,0
Agosto 154 [(1*176) + (2*134) + (3*123)] /6 = 135,5
Setembro 134 [(1%134) + (2*123) + (3*154)] / 6 = 140,3
Cutubro 156 [(1*123) + (2*154) + (3*134)] /6 = 138,8
N ovem bro 123 [(1*154) + (2*134) + (3*156)]/ 6 = 148,3
Dezembro 145 [(1*134) + (2*156) + (3*123)] /6 = 135,8




Suavizamento Exponencial

F, = F,., + afV,,-F,)

F,F=V,.,.a+F_(1-a)

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



Suavizamento Exponencial

—-m-—

Janeiro
Fevereiro 114
Margo 165
Abril 152
Maio 176



Suavizamento Exponencial

Vendas reais Suavizamento exponencial com alfa Suavizamento exponencial
de copos IJI,1 0.8
:u&l_n_ﬂ;;;;z;l;;}- ;f-eita em dezembro)
Janeiro 154 ?"""} ‘ —#150 150
v vy
Fevereiro 114—| [(0,1)y*(154) + (1 - 0,1)*(150)] = 150,4 153,2
Marco 165 [(0.1)(114) + (1- 0,1)*(150.4)] = 146,8 121,8
Abril 152— [(0,1)(165) + (1- 0,1)"(146.8)] = 1486 156,4
Maio 176— [(0.1)7(152) + (1-0,1)"(148.6)] = 148,9 152,9
Junho 134— [(0,1)(176) + (1-0,1)"(148.9)] = 151,6 171,4
Julho 123— [(0,1)°(134) + (1- 0,1)*(151,6)] = 149,9 141,5
Agosto 154— [(0,1)(123) + (1 - 0,1)7(149.9)] = 147,2 126,7
Setembro 134— [(0,1)(154) + (1 - 0,1)*(147.2)] = 147,89 148,5
Outubro 156— [(0.1)(134) + (1-0,1)"(147.9)] = 148,5 136,9
Novembro 123— [(0.1)(156) + (1-0,1)"(146.5)] = 147.4 152,2
Dezembro 145 [(0,1)*(123) + (1 - 0,1)(147.4)] = 145,0 128,8




Suavizamento exponencial
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Exercicio 11.1

A tabela mosira a demanda mensal do modelo de

foguete F-15 da fdbrica de brinquedos Bring

Maio
Junho
Julho
Agosto
Setembro
Outubro
Novembro

Dezembro

100
80
110
115
105
110
125
120

a) Use o método de suavizamento
exponencial (com a = 0,2) para
prever o nUmero de unidades para
o periodo de junho a janeiro. A
previsdo inicial para maio era de
105 unidades.

b) Calcule para o periodo de
agosto a dezembro previsdes
usando média mével de 3 periodos.



Vendas Reais, Média Movel 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 Movel e Suavizamento
Exponencial

Vendas Mmovel Sexpon

maio 100 105

junho 80 104
julho 110 99,20
agosto 115 96,67 101,36
setembro 105 101,67 104,09
outubro 110 110,00 104,27
novembro 125 110,00 105,42
dezembro 120 113,33 109,33

janeiro

118,33

111,47



Vendas Reais, Média Movel e
Suavizamento Exponencial

140

120

100 =

80

Vendas
60 M MOVGI
S Expon

40

20
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Erros de Previsdo

Dois tipos de erros de previsdo:
Amplitude: tamanho do erro

Viés: quando os erros ocorrem
sistematicamente  para um lado @ s6

(superdimensionando ou subdimensionando
as vendas)



Cdlculo do Sinal de Rastreabilidade
I

Vendas reais Previsdo Erro Erro Erro Erro Erro medio  Tracking
de copos MM 3 aritmético  aritmético absoluto absoluto absoluto signal
(V) (P) (V-P) acumulado | V-P| acumulado (EAA/n)  EArA/EMA
EArA EAA EMA 15
Janeiro 154
Fevereiro 114
Marco 165
Abril 152 144 3 -T,7 -T.7 7.7 7.7 7.7 -1,0
Maio 176 143,7 -32,3 -40,0 32,3 400 20,0 -2,0
Junho 134 164,3 30,3 8.7 30,3 70,3 23,4 -0,4
Julho 123 154,0 31,0 21,3 31,0 101,3 253 08
Agosto 154 144 3 9,7 1,7 97 11,0 222 05
Setembro 134 137,0 3,0 147 3,0 1140 19,0 08
Outubro 156 137,0 -19,0 -4.3 19,0 133,0 19,0 -0,2
MNovembro 123 148,0 250 207 250 1580 19,8 1,0
Dezembro 145 137,7 -7,3 13,3 7.3 165,3 18,4 0,7




Sinal de Rastreabilidade

SR @05@@ ¢°¢¢°

Tracking sigNal === = Limie superior = = = =Limite inferior




Controle dos erros de previsao

Previsdo 1.000 1.200 1.000 1.100 1.200
Vendas 900 1.350 950 1.000 1.250 1.300
Desvio

Desvio acumulado
Desvio absoluto
Desvio absoluto acumulado
Desvio absoluto médio

Tracking Signal =
Desvio Acumulado /Desvio Absoluto Médio



Controle dos erros de previsao

Amplitude e Viés
N

Previséio 1.000 1.200  1.000 1.100  1.200

Vendas 900 1.350 950 1.000 1.250  1.300

Desvio 100 -150 50 -100 -150 -100

Desvio acumulado 100 -50 0 -100 -250 -350
Desvio absoluto 100 150 50 100 150 100
Desvio absoluto acumulado 100 250 300 400 550 650
Desvio absoluto médio 100 125 100 100 110 108
Tracking Signal = 1 -0,4 0 1 2,27 -3,24

Desvio Acumulado /Desvio Absoluto Médio



M Mével
Prev
Vendas
Desvio
DesvioAbs

D Abs Acum
D Abs Médio

Tracking Signal

Vendas Reais, Média Movel e
Desvio Absoluto Médio

Maio

100

Jun

80

Jul

110

Ago
96,67
115

Set
101,7
105

Out
110
110

Nov
110
125

Dez
113
120



Vendas Reais, Média Movel e
Desvio Absoluto Médio

M Mével Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Prev 96,67 101,77 110 110 113
Vendas 100 80 110 115 105 110 125 120
Desvio -18,33 -3,33 0 -15 -7
DesvioAbs 18,33 3,33 0 15 /
D Abs Acum 18,33 21,66 21,7 36,7 43,7

D Abs Médio 18,33 10,83 7,22 9,17 8,74



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

110

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

Prev
Vendas

Desvio

Desvio Abs
D Abs Acum

D Abs Médio

Maio

105,00
100

Jun

104,00 99,2

80

Jul

110

Ago Set Out  Nov

101,36 104 104 105

115 105 110 125
13,64 -1 6 -20
13,64 ] 6 20

Dez

109

120

-11
11

13,64 14,64 20,6 40,6 51,6

13,64 7,32 6,86 10,1510,32



Quatro hipoteses basicas sobre o
comportamento das vendas

Estabilidade Tendéncia
? e o
e © o o
L,o
Estabilidade com Sazonalidade Tendéncia com Sazonalidade
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S i@???




Métodos Quantitativos com Tendéncia

e Ciclicidade

VVendas Vendas Vendas

2001 2002 2003 400
Janeiro 112 146 199 350 ;
Fevereiro 146 113 175 300 A A
Marco 122 92 88 - i A L
Abril 125 160 112 200 A A LA N/
Maio 127 188 149 o WA R AW JRAW
Junho 157 190 140 ol 11/ y \, N/~ )
Julho 150 168 154 \/
Agosto 235 235 275 20
Setembro 60 122 90 O e e e e e
Qutubro 92 97 120 SESESSSEEEESESESEEEE S S
Novembro 206 186 226 T2=50 28 =502 8=z3=5o023
Dezembro 312 394 360




Métodos Quantitativos com Tendéncia
e Ciclicidade

Vendas Vendas Vendas

2001 2002 2003 400
Janeiro 112 146 199 350 I
Fevereiro 146 113 175 200 2 A
Margo 122 92 88 950 /\ H A
Abri 125 160 112 200 A A /A
Maio 127 188 149 o \ /L AN T3
Junho 157 190 140
Julho 150 168 154 100 "// AV N ALY
Agosto 235 235 275 20
utubro T T = = T g = = = S E = = E =
Novembro 206 186 226 §5 2333583383888 283383
Dezembro 312 354 360




Métodos Quantitativos com Tendéncia
e Ciclicidade

Vendas Vendas Vendas
2001 2002 2003
Janeiro 112 146 199
Fevereiro 146 113 1745

Margo 122 92 i)
Abril 125 1 112
Maio 127 188 149
Junho 167 190
Julha 150 168 Vendas/ Vendas/ Vendas/
Agosto 235 235 Tendéncia Tendéncia Tendéncia
Setembro G0 122 2001 2002 2003 IMédia
Cutubro g2 97 120 112 /133,86 = 0837 Janeiro * 0.837 0,939 1.124 0,967
Movembro 206 186 226 Fevereiro 1.077 0.719 0.978 0,925
Dezembro 312 354 360 Margo 0.688 0.579 0487 0,651
Abril 0,898 0,995 0,614 0,836
Reta de /Rjt;ucha/ﬁeta de Maio 0,901 1,156 0,809 0,955
tendéncia tendémcia tendéncia Junho 1.100 1,155 0,752 1,002
2001 002 2003 Julho 1,037 1,011 0,820 0,956
Janeiro 133.8 185 4 1771 Agosto 1,605 1,398 1450 1.484
Feverairo 1356 167.2 178.9 Setembro 0405 0,718 0470 0,53
Marco 1374 159.0 1807 Cutubro 0,613 0,565 0,621 0,600
Abril 1392 1608 1825 Movembro 1367 1,072 1.158 1,196
Maio 1410 162.6 184,3 Dezembro  2.031 2.020 1.828 1,960
Junho 1428 1644 1861
Julho 144 6 166,2 187.9
Agosto 146 .4 168.0 189.7

Setembro 148 2 169.9 191.5
Outubro 1650.0 71,7 193.3
Movembro 1518 173,58 195 1
Dezembro 1536 1763 196.9




Métodos
Quantitativos com
Tendéncia e

Ciclicidade

»
Heta de Vendas
Retade Retade Retade |tendéncia Coeficientes COm
tendéncia tendéncia tendéncia| 2004 de ciclicidade
2001 2002 2003 | projegdo ciclicidade  projegdo
Janein 133,68 1554 1771 198, 7 0,957 1921
Fevereiro 135.,6 1872 178,9 2005 0,925 185,4
Marco 137.4 129.0 180,77 2023 0. 651 131,58
Abril 1392 160,56 1825 2041 0,836 1706
Maio 141.0 1626 1843 2059 0,955 196,7
Junho 1426 1644 186,1 2078 1.002 2083
Julho 1446 166,2 187.9 209 6 0,956 2003
Agosto 146,4 1680 1897 2114 1,484 313.8
Setembro 1482 1699 191.5 2132 0,531 113,2
Cutubro 150.,0 17,7 193,32 2150 0,600 1289
Movembro 1518 173,59 1951 216,8 1.196 299 2
Dezembro 1536 175.3 196.9 218.6 1,960 4283
Histarico Futuro
|
4500
400.0 =
3500 =
3000 -“
2500 = =
2000 w—— m—————T x -
150.0 e T
1000 =
500
0.0 . . . . . . . . . .
2 & & %\‘ w2 o o 2 = & <2 42
3@‘5‘@ @4"5‘& SO & & r;:.-3‘$ & a,ééq
& & o5 of
Reta de tendéncia 2004 projecdo = = = Vendas com ciclicidade projecdo




Exercicio 12.1

O correio apresenta um padrdo sazonal de volume de
correspondéncia didria toda a semana. Os dados seguintes para
duas semanas caracteristicas sdo expressos em milhares de

correspondéncias.
da. Calcule um fator sazonal para

cada dia da semana

Domingo 5 8 .
b. Se o agente postal estima que

Segunda 20 15 . . N

230 mil correspondéncias serdo
Terca 30 32 . .

classificadas na préxima semana,
Quarta 35 30 .-

faca a previsdo do volume para
Quinta 49 45 .

cada dia da semana
Sexta 70 70
Sdbado 15 10

Total 224 210



Previsdao de Demanda

Informacoes Informacoes

D R

CURTO PRAZO . LONGO PRAZO
Mode:losNtemp orals Balanco Consideracao
(p.ro.jegao: futuro I qualitativae
similar passado) itocyayas
213 Z1: subjetivada
MEDIO PRAZO Ana.llse. An’?llls_e influénciade
Modelos causais Quantitativa Qualitativa e, ARene
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similares ao futuro)
das vendas

Previsao



Qual é a previsao do ano que
vem?

amanha?

2300,

2070

1800

quantidade
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Vamos investir?
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Seven-Eleven Japan’s Business Model

Since its establishment in 1973, Seven-Eleven Japan (SEJ)
has always closely tracked changes in society and con-
sumer lifestyles and has taken steps to enhance its own

operations to meet emerging trends. SEJ continues
to implement reforms to support continued progress.
This section explains the strengths of SEJ’s business model.

Nonfood: Processed food:
daily commeodities, soft drinks, snacks,
cosmetics, magazines, instant noodles,
game software, etc. retort-packed

food products, etc.

Daily food: Fast food:
milk, dairy products, rice products,

desserts, fresh pastries, etc. > LT . A~ noodles, salads,
ﬁ L A 1 £.9% s sozai prepared
\ . N ™ : = : ~ g dishes, oden, etc.




Modelos causais (explicativos)

Correlagdo linear mdltipla

Demanda de vidro i
— m2 aprovados para produgdo de
plano em 16 - +b automéveis em ¢ + 8
meses constru¢do em t
- + 6 meses

Correlagdo ndo linear multipla

D=ax;""+ bx,"2+ ¢x; 3+ ... + e

Modelos econométricos

sistema de equacgoes




Previsdao de Demanda

Informacoes Informacoes

D R

CURTO PRAZO . LONGO PRAZO
Mode:losNtemp orals Balanco Consideracao
(rfro.jegao: futuro I qualitativae
similar passado) T itachrayas
21 Z1: subjetivada
MEDIO PRAZO Ana.llse. A”?‘"S.e influénciade
Modelos causais Quantitativa Qualitativa e Aen e
(ﬁxplicagﬁo: informagoes no
rc?la-goes do passado ‘ comportamento
similares ao futuro)
das vendas

Previsao



Métodos de Tratamento para Previsdo
—

Técnicas de
previsao
Quantitativas Qualitativas
| |
| |
Intrinsecas Extrinsecas Método Delphi
| |
Juride
. . 5 executivos
Médias moveis Re_gressao
simples
Forgade
Suavizamento Regressao vendas
exponencial multipla
Pesquisa de
Projecdo de mercado
tendéncias
Analogia
- histérica
Decomposicao




Exemplos de Métodos Qualitativos

1
1 Opiniao de especialistas

1 Juri de Executivos
1 Previsao dos vendedores

-1 Pesquisa de Mercado
-1 Analogia Historica




Requisitos de uma boa previsao
Analisar dados historicos

demanda potencial capacidade

de oferta

()]

3

I\~ &

=

O

>

C vendas

historicas
tempo
As vendas historicas podem E preciso saber expurgar dos
representar uma mistura de dados historicos os efeitos de
potencial de consumo e efeitos ou acdes do passado
potencial de oferta !! gue nao se repetirao no

futuro !!




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 promocgoes
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 opinides
Documentar as hipoteses assumidas

melhorar o entendimento sobre o mercado

melhorar a comunicacao entre os envolvidos no
pProcesso

melhorar o entendimento sobre o processo de
previsao

facilitar o monitoramento do mercado atraveés da
constante validacao das hipoteses

alertar para necessidade de correcdes



Etapas para Previsao de Demanda

Entenda como as previsoes serao utilizadas
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



