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In Vitro

RESUMO

A previsdo de vendas é normalmente o ponto de partida para que uma empresa planejem suas
atividades e 0s recursos necessarios para alcancarem suas metas. As empresas que conseguem
uma maior precisdo em suas previsoes de vendas, tendem a extrair um melhor rendimento dos
seus recursos, reduzir seus custos relacionados a gestdo de estoques e desta forma terdo uma
vantagem competitiva frente a seus concorrentes. Atualmente com a evolugdo e o
barateamento dos computadores, muitas empresas independentemente de seu tamanho, podem
em teoria melhorar suas previsdes de demanda aplicando métodos quantitativos em planilhas
eletronicas como o MS-Excel®.
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INTRODUCAO

Neste relato tecnoldgico, foi estudada uma empresa que comercializa produtos utilizados para
realizacdo de diagnosticos in-vitro no Brasil e que desejava reduzir os custos relacionados aos
erros da previsdo de vendas como, a falta de estoques de alguns produtos que vendiam muito
acima do estimado, a perda por expiracdo da validade de outros produtos devido ao fato das
vendas reais serem muito inferiores aos volumes previstos, dentre outros custos associados a
erros de progndstico.

O objetivo deste relato tecnoldgico é comparar qual seria a acuréacia da previsdo de vendas
que a empresa estudada poderia obter se utilizasse alguns dos varios métodos quantitativos
disponiveis para 1296 produtos diferentes no periodo de Janeiro de 2010 até Junho de 2012.

CONTEXTO E REALIDADE INVESTIGADA

Como a empresa estudada neste trabalho é fornecedora de sistema e insumos para realizacdo
de diagndstico in vitro para cuidados com a saude, faz-se necessario uma contextualizacdo
geral tanto no ambito nacional quanto internacional do setor de Healthcare.

O mercado de medicina diagnéstica in vitro estd em franco crescimento no Brasil,
acompanhando o crescimento das verbas direcionadas aos prestadores de servico de salde e
também do aumento na expectativa de vida dos brasileiros e do maior acesso a saude.
Segundo Fleury (2012) apud. ANS (2009) as operadoras (excluindo aquelas exclusivamente
odontologicas) direcionaram aproximadamente R$47,0 bilhdes ao pagamento dos prestadores
de servigcos de salude. Comparativamente a outros mercados internacionais, como Estados
Unidos e México, o Brasil ainda apresenta baixa penetracdo de planos de satde privados.

O setor de Healthcare historicamente vem crescendo em varias partes do mundo, conforme
pode ser observado na Tabela 1.

Tabela 1 - Total de gasto per capta em alguns paises e regides do mundo

Historic
. . Crescimento

Categories Geographies 1990 2001 2011 2011 vs. 2001
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita |USA 2.849,7]5.145,8]8.548,1 66%
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita |Canada 1.734,9(2.732,7{4.681,5 71%
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita [Western Europe 1.175,2{2.075,6{3.579,0 72%
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita [Australasia 1.158,9(2.274,9{3.301,2 45%
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita [Brazil 178,8] 228,0] 822,7 261%
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita [Eastern Europe -| 241,2| 7555 213%
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita |Russia 119,1] 511,7 330%
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita [Asia Pacific -] 126,6] 253,0 100%
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita |China 12,1 47,5 207,5 337%
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita [Middle East and Africa 69,8] 166,2 138%
Total Health Expenditure Per Capita - US$ per capita |India 12,3 22,1 47,6 115%

Research Sources:
Share of Total Health Expenditure in GDP: Euromonitor International from OECD/WHO/World Bank/national statistics
Total Health Expenditure Per Capita: Euromonitor International from OECD/WHO/World Bank/national statistics

Date Exported (GMT): 14/09/2012 03:28:41
© Euromonitor International

http://www.portal.euromonitor.com/Portal/Pages/Statistics/Statistics.aspx

FONTE: EUROMONITOR INTERNATIONAL, 2012.

Ao comparar os gastos de satide per capita dos Estados Unidos com os gastos per capita de
paises emergentes como Brasil, Russia, China e India é possivel constatar que os Estados
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Unidos gastou em 2011 mais de 10 vezes com saude que os paises do chamado BRIC. Pode-
se supor com base nesta informagdo que o crescimento percentual nos proximos anos no setor
de Healthcare nos paises que fazem parte do BRIC deva ser maior que o crescimento nos
paises desenvolvidos como Estados Unidos.

DIAGNOSTICO DA SITUACAO PROBLEMA E/OU OPORTUNIDADE

O objetivo deste estudo é identificar se é possivel aumentar a precisdo da previsdo de
vendas para a empresa estudada a partir da aplicacdo de alguns métodos quantitativos em
planilha eletrdnica, uma vez que esta empresa ndo pretende investir no curto prazo em
softwares para previsdo de demanda, porém precisa aumentar sua competitividade em
termos de gestdo de estoques e ao mesmo diminuir as rupturas por falta de disponibilidade
de produtos para pronta entrega o0 que pode contribuir para impactar negativamente a
imagem da empresa estudada frente a seus concorrentes.

Dentre os varios beneficios que uma previsdo de vendas precisa traz para as empresas de
produtos diagnosticos podemos citar a reducdo de custos. Os dois principais custos que
resultam de falhas no planejamento para atendimento da demanda em fungdo da baixa
acuracia da previsao de vendas, sdo 0 custo de manter estoques excedentes e o custo da falta
de produtos (WANKE; JULIANELLI, 2006).

O custo do excesso de estoque esta relacionado com o custo do capital investido no ativo e
com as perdas por obsolescéncia e perecibilidade. JA o custo da falta de produtos esta
diretamente relacionado com a perda de nivel de servico e, consequentemente, perda da
margem unitaria dos produtos ndo vendidos, custos operacionais da gestdo de ordens em
espera e 0 custo intangivel da insatisfacdo e/ou perda do cliente. Em alguns casos de
fabricacdo por encomenda ou por projetos poder-se-a ainda ter multas por atraso na entrega.

ANALISE DA SITUACAO PROBLEMA E PROPOSTAS DE INOVACAO

O objetivo principal deste trabalho é identificar qual seria a maxima acuracia da previsdo de
vendas que a empresa estudada poderia obter ao utilizar métodos quantitativos em planilha
eletronica. Para a operacionalizacdo do objetivo proposto, tém-se como objetivos especificos:

e Identificar qual é a precisdo da previsdo de vendas consolidada obtida para cada
metodologia estudada aplicada aos 1296 produtos e criar uma tabela com os resultados
obtidos em cada uma delas.

e Construir um quadro comparativo para identificar qual dos métodos estudados é o mais
preciso para cada um dos 1296 produtos.

e Calcular qual seria a precisdo consolidada obtida, caso a previsdo de vendas consolidada
fosse feita considerando a melhor metodologia obtida por produto.

Temos disponivel um grande numero de livros e artigos sobre como prever dados e vendas
utilizando-se de métodos quantitativos e ou qualitativos segundo Wanke e Julianelli (2006),
apesar de o planejamento de demanda estar sujeito a erros, diversas empresas estdo
empregando processos integrados de planejamento os quais incorporam dados e informagoes
de vérias fontes utilizando-se de métodos quantitativos e qualitativos.

Kotler e Keller (2006) definem previsdo de vendas da empresa como sendo o nivel esperado
de vendas, baseado no plano de marketing escolhido e no ambiente de marketing assumido. A
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demanda organizacional descreve suas vendas estimadas em niveis alternativos de esforcos de
marketing. Cabe a organizacdo escolher um dos niveis para que o esforco de marketing
produza um nivel de vendas esperado previsdo de vendas da empresa.

O presente trabalho foi realizado com base em dados secundarios internos (histérico de
vendas realizadas de Janeiro 2012 a Junho 2012) extraidos diretamente do sistema contabil da
empresa estudada. A partir dos dados secundarios, foram criados os dados primarios em um
banco de dados em planilha eletrénica. Com os dados priméarios foram feitas as simulacdes de
previsdes de vendas.

Os dados secundarios internos utilizados foram as vendas histéricas de 1296 tipos de
reagentes num periodo de 30 meses extraidas diretamente do sistema ERP da empresa.
Segundo Malhotra (2006), com relacdo a precisdo dos dados, o pesquisador precisa
determinar se os dados sdo suficientemente precisos para os fins do estudo em pauta. Neste
estudo, considerando-se uma empresa multinacional da area de salde e com auditorias
externas a cada 3 meses, pode-se assumir que os dados possuem uma preciséo superior a 95%.

[ PROBLEMA DE PESQUISA
[ REFERENCIAL TEORICO
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Figura 1 - Fluxograma para calculo do método mais preciso
FONTE: O autor, 2013.

A Figura 1 ilustra quais foram os passos utilizados na primeira parte desta pesquisa com 0
objetivo de descobrir dentre os vinte métodos aplicado, qual é o mais preciso e
adicionalmente criar um quadro em que comparasse 0s resultados de todos eles.



A segunda parte desta pesquisa consistiu em calcular a previsdo de vendas consolidada
construida a partir da previsdo por produto mais adequada simulada neste estudo que
chamaremos doravante de PVCMM. A metodologia utilizada para calcular o PVCMM e a
acuracia desta previsao esta indicada na Figura 2.
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Figura 2 - Fluxograma para calculo da PVCMM e sua acuréacia
FONTE: O autor, 2013.

ANALISE DOS RESULTADOS

Apos a simulagéo de vintes previsdes de vendas diferentes para os 1296 SKU distintos com
base no histérico de vendas do periodo de Janeiro/2010 a Junho/2012, foi calculado o erro
absoluto médio de cada semestre e posteriormente calculada a acuracia média dos 5 semestres
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que compreendiam o periodo estudado cujos resultados s@o apresentados ordenadamente da
esquerda para direita na Figura 3.

55,0%

6% 583% S7.8% 37,7% IT7% s76% s76% S67% g0
L SATH SATH S44% s3gn sagn

449%  441%

Acuracia
Jan 2010 JUN 2012

Suavizagéo Exponencial Alfa (Solver 0,477) m Média Mével3 Meses
B Suavizaglo Exponencial Alfa0,3 Suavizacéo Exponencial Alfa 0,7
B MédiaMdvel4 Meses 1 Média Mdvel2 Meses
u \Média Movel 5 Meses " Método de Brown Alfa (Solver0,198)
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u Regressaolinear Simples 1 Holt Winter Aditivo 6 Meses
Holt Winter Aditivo 3 Meses " Média Mével Dupla (3 Meses)
= Holt Winter Multiplicativo 4 Meses Média Simples
Holt Winter Multiplicativo 6 Meses u Métodode Brown Alfa 0.7

Figura 3 - Acuracia obtida em cada técnica utilizada
FONTE: O autor, 2013.

Podemos verificar na Figura 3 que ao aplicar a mesma técnica para os 1296 produtos o
método mais preciso foi o de suavizacdo exponencial Alfa (solver 0.477) cuja acuracia média
obtida no periodo foi de 59%. E possivel afirmar também que:

Para 10 dos 20 métodos simulados a acurécia obtida foi superior a 56%;

A diferenca da acurécia entre o0 1° e 0 3° método mais preciso foi inferior a 1%;
Para 5 dos 20 métodos simulados a acurécia obtida foi inferior a 50%;

A diferenca entre 0 método mais preciso e 0 menos preciso foi de 14.1%.

A acurdcia obtida por semestre para cada metodologia pode ser verificada na Tabela 2.



Tabela 2 - Acuréacia obtida por semestre

1SEM. | 2 SEM. | 1 SEM. | 2 SEM. | 1 SEM. Acuracia Média
# |Metodologia 2010 2010 2011 2011 2012 | Jan/2010 a Jun/2012
1 [Suavizagdo Exponencial Alfa (Solver 0,477) 67,8% | 62,0% | 49,3% | 53,4% | 62,6% 59,0%
2 |Média Mével 3 Meses 66,1% | 63,2% | 48,2% | 51,4% | 63,8% 58,6%
3 |Suavizacdo Exponencial Alfa 0,3 68,6% | 62,7% | 41,6% | 54,4% | 64,0% 58,3%
4 |Suavizagdo Exponencial Alfa 0,7 66,6% | 59,9% | 52,2% | 50,5% | 59,9% 57,8%
5 |Média Mével 4 Meses 66,3% | 63,1% | 43,8% | 52,2% | 63,2% 57,7%
6 |Média Mdvel 2 Meses 65,1% | 61,3% | 54,1% | 49,2% | 58,8% 57,7%
7 |Média Mével 5 Meses 67,2% | 63,5% | 38,6% | 55,1% | 63,9% 57,6%
8 |Método de Brown Alfa (Solver 0,198) 59,4% | 63,2% | 49,5% | 53,6% | 62,3% 57,6%
9 |Método de Brown Alfa 0,3 59,7% | 61,8% [ 53,8% | 49,9% | 58,3% 56,7%
10|Média Mével 6 Meses 68,6% | 62,9% | 33,7% | 53,0% | 63,0% 56,2%
11|Holt Winter Aditivo 4 Meses 56,9% | 57,8% | 51,7% | 49,4% | 57,6% 54,7%
12 |Holt Winter Multiplicativo 3 Meses 61,6% | 61,5% | 55,5% | 38,9% | 55,8% 54,7%
13|Regressdo Linear 62,0% | 61,1% | 36,0% | 53,1% | 59,9% 54,4%
14 |Holt Winter Aditivo 6 Meses 58,0% | 54,0% | 44,1% | 53,0% | 59,9% 53,8%
15|Holt Winter Aditivo 3 Meses 59,3% | 64,0% | 45,0% | 62,0% | 36,7% 53,4%
16|Média Mével Dupla (3 Meses) 55,3% | 59,0% | 45,7% | 34,5% | 53,8% 49,7%
17 |Holt Winter Multiplicativo 4 Meses 53,2% | 50,2% | 43,3% | 44,9% | 50,1% 48,3%
18|Média Simples 66,3% | 61,0% | 0,0% | 47,0% | 58,5% 46,6%
19|Holt Winter Multiplicativo 6 Meses 57,1% | 49,6% | 34,4% | 37,9% | 455% 44,9%
20 |Método de Brown Alfa 0,7 56,4% | 49,3% | 48,1% | 21,3% | 455% 44,1%

FONTE: O autor, 2013.

Pode-se verificar pela Tabela 2 que:

A metodologia mais precisa no primeiro semestre de 2010 foi a de Média Mdvel de 6
meses e a menos precisa foi 0 método de Holt Winter Multiplicativo 6 meses.

A metodologia mais precisa no segundo semestre de 2010 foi a técnica de Holt-Winter
Aditivo de 3 meses e a menos precisa foi 0 método de Brown Alfa=0,7.

A metodologia mais precisa no primeiro semestre de 2011 foi a técnica de Holt-Winter
Multiplicativo de 3 meses e a menos precisa foi 0 método da média moével acumulada.

A metodologia mais precisa no segundo semestre de 2011 foi a técnica de Holt-Winter
Aditivo de 3 meses e 0 método menos preciso foi 0 método de Brown alfa= 0,7.

A metodologia mais precisa no primeiro semestre de 2012 foi a suavizagdo exponencial
alfa = 0,3 e a menos precisa foi o método de Holt Winter Aditivo de 3 meses.

O método de Holt Winter Aditivo de 3 meses foi 0 mais preciso tanto no segundo
semestre de 2010 quanto no segundo semestre de 2011. Esta constatacdo sugere que a
empresa tenderia a errar menos sua previsdo de vendas se utilizasse esta metodologia para
calcular sua previsdo de vendas para o segundo semestre de 2012 e dos proximos anos.
Entretanto, esta metodologia foi a menos precisa no primeiro semestre de 2012.

O método de Suavizacgdo exponencial com alfa (Solver 0.477) foi 0o mais preciso na média
dos 5 semestres estudados porém, ndo foi 0 método mais acurado em nenhum semestre
especificamente ou seja sua precisao foi mais estavel ao longo dos semestres.

Para dar continuidade, as andalises da precisdo da previsdo de vendas semestrais, destacaram-
se em diferentes cores os metodos mais precisos e também o menos precisos para cada
semestre, estes valores também estdo indicados nas duas Gltimas linhas da Tabela 3.



Tabela 3 — Identificacdo dos métodos mais e menos precisos por semestre

1 SEM. 2 SEM. 1 SEM. 2 SEM. 1 SEM. Acuracia Média

# |Metodologia 2010 2010 2011 2011 2012 Jan/2010 a Jun/2012
1 |Suavizagdo Exponencial Alfa (Solver 0.477) 67.766% | 62.050% | 49.290% 53.404% 62.644% 59,031%
2 |Média Mavel 3 Meses 66,102% | 63.202% | 48.218% 51.435% 63,796% 58.550%
3 |Suavizagio Exponencial Alfa 03 68.586% | 62.741% | 41.621% 34.410% 64,023% 58.276%
4 |Suavizacdo Exponencial Alfa 0,7 66,632% | 59.865% | 52.154% 30.477% 59,884% 57.802%
5 |Média Mdvel 4 Meses 66.336% | 63.099% | 43.767% 52.218% 63.225% 57.729%
6 |Média Mdvel 2 Meses 65,106% | 61.309% | 54.130% 49.223% 58.827% 57.719%
7 |Média Mével 5 Meses 67.186% | 63.475% | 38.606% 35,084% 63.890% 37.648%
8 |Método de Brown Alfa (Solver 0,198) 39.418% | 63.220% | 49.498% 53,555% 62,262% 57.591%
9 |Método de Brown Alfa 0.3 59.669% | 61.765% | 53.782% 49.888% 58.263% 56.674%
10 |Média Mdvel 6 Meses 68,635% | 62.864% | 33.677% 53,049% 62,985% 56,242%
11 |Holt Winter Aditivo 4 Meses 36,869% | 57.822% | 51.738% 49.398% 57.581% 34.682%
12 |Holt Winter Multiplicativo 3 Meses 61,615% | 61.476% | 535,506% 38.944% 55.753% 54.659%
13 |Regressdo Linear 62.013% | 61.099% | 36.020% 53.099% 59.858% 54.418%
14 |Holt Winter Aditivo 6 Meses 57.975% | 53.953% | 44.069% 53,013% 55.892% 53,780%
15 |Holt Winter Aditivo 3 Meses 39.295% | 64,043% | 45.047% 61,971% 36,743% 33.420%
16 |Meédia Movel Dupla (3 Meses) 55,302% | 59.049% | 45.715% 34.544% 53,759% 49.674%
17 |Holt Winter Multiplicativo 4 Meses 53,195% | 50.165% | 43.290% 44.852% 50.083% 48.317%
18 |Média Simples Acumulada 66,291% | 60,966% | 0,000% 47.040% 58.525% 46.564%
19 |Holt Winter Multiplicativo 6 Meses 37.116% | 49.585% | 34.392% 37.886% 45477% 44.891%
20 [Método de Brown Alfa=10.7 36,406% | 49,303% | 48.097% 21,293% 45,504% 44,121%

Meétodo mais Preciso do Semestre 68,635% | 64,043% 61,971% | 64,023% 62,836%

22 Método menos Preciso do Semestre 53,195% | 49,303% | 0,000% 21,293% 36,743% 32,107%

FONTE: O autor, 2013.

Pode-se observar na Tabela 3 que:

e Seria possivel obter uma acuracia média de Jan/2010 a Jun/2012 de 62,836%, caso fosse
escolhida a metodologia mais precisa para cada semestre que esté pintada de azul;

e Caso fosse escolhido o método menos preciso por semestre (em amarelo na Tabela 3), a
acuracia média obtida no periodo estudado seria de 32,107%.

e A diferenca média de acuracia no periodo estudado entre as metodologias mais e menos
acuradas de cada semestre seria de 30.729%.

Foi possivel verificar nesta parte da pesquisa que ao se aplicar o mesmo método para todos 0s
1296 produtos a acuracia maxima obtida seria de 65.836%, conforme Tabela 3 Entretanto,
para a empresa obter esta precisdo, ela teria que acertar o melhor método semestralmente.

A seguir, veremos 0s resultados de acurécia que foram obtidos, quando foi analisado qual o
método mais preciso para cada um dos 1296 produtos.

Resultados da Metodologia mais Adequada por Produto

Até este ponto do trabalho, todas as técnicas simuladas, eram aplicadas para os 1296 produtos
da empresa estudada, ou seja, a previsao de vendas de todo o portfélio era calculada com base
na mesma metodologia e quando esta era alterada ou simulada uma nova técnica, esta era
aplicada para todos os 1296 produtos indiscriminadamente. Em resumo, até esta parte da
pesquisa partia-se do pressuposto que a empresa s6 poderia utilizar uma técnica por vez para
todo seu portfélio.

A partir desta parte da pesquisa, seguiremos conforme fluxograma da Figura 4, onde foram
simuladas as 20 tecnicas de previsdo de vendas para cada um dos 1296 produtos,
posteriormente, foi calculado o erro absoluto médio para cada produto separadamente e
analisado qual dos 20 modelos utilizados apresentava a melhor precisao para cada SKU. O
resultado obtido desta analise encontra-se explicitado na Tabela 4.



Tabela 4 - Método mais preciso para cada produto do portfélio

NUmero de %

# Método mais preciso produtos % Acumulado

1 Holt Winter Aditivo 3 Meses 164 12,7% 12,7%
2 Regresséo Linear 135 10,4% 23,1%
3 Método de Brown Alfa (Solver 0,198) 112 8,6% 31,7%
4 Holt Winter Aditivo 4 Meses 100 7,7% 39,4%
5 Média Simples Acumulada 91 7,0% 46,5%
6 Meédia Movel 3 Meses 81 6,3% 52,7%
7 Holt Winter Multiplicativo 4 Meses 79 6,1% 58,8%
8 Suavizagdo Exponencial Alfa 0,7 67 5,2% 64,0%
9 Suavizagdo Exponencial Alfa (Solver 0,477) 58 4,5% 68,4%
10 |Holt Winter Aditivo 6 Meses 56 4,3% 72,8%
11  [Média Mével 5 Meses 55 4,2% 77,0%
12 |Média Movel 6 Meses 44 3,4% 80,4%
13 [Média Movel 4 Meses 43 3,3% 83,7%
14 |Suavizagdo Exponencial Alfa 0,3 38 2,9% 86,7%
15 [Média Movel 2 Meses 38 2,9% 89,6%
16  |Método de Brown Alfa 0,3 35 2,7% 92,3%
17 Método de Brown Alfa = 0,7 30 2,3% 94,6%
18 Holt Winter Multiplicativo 6 Meses 27 2,1% 96,7%
19  |Média M6vel Dupla (3 Meses) 27 2,1% 98,8%
20 Holt Winter Multiplicativo 3 Meses 16 1,2% 100,0%

Total de Produtos analisados 1296

FONTE: O autor, 2013.
E possivel observar na Tabela 4 que:

e O método de Holt Winter Aditivo 3 meses é 0 mais preciso para 164 dos 1296 produtos
que fazem parte do portfolio desta empresa.

e O método Holt Winter Multiplicativo de 3 meses é o método mais preciso para apenas
1,2% do portfélio desta empresa.

e Cada um dos métodos simulados € mais preciso para no minimo 16 SKUs do portfélio.

Identificado o método mais preciso para cada produto do portfélio, foi calculada a PVCMM
previsdo de vendas consolidada utilizando-se a metodologia mais precisa de cada produto.
Adicionalmente foi calculado o erro médio absoluto e obtida a acuracia que a empresa poderia
obter caso utilizar-se esta previsdo. O resultado obtido pode ser observado na Figura 4.

63,7%

59,0%

58,6%

58,3%
57,8% 57, 7%

Jan 2010 a JUN 2012

m MESCLANDO OS METODOS Suavizacdo Exponencial Alfa (Solver 0,477)
m Média Movel 3 Meses Suavizagdo Exponencial Alfa 0,3
Suavizagdo Exponencial Alfa 0,7 m Meédia Movel 4 Meses

Figura 4 - Acuracia obtida pela PVCMM em relacdo a outras metodologias utilizada
FONTE: O autor, 2013.



E possivel observar que:

e O método PVCMM foi 0 mais preciso que as demais técnicas.

e A técnica PVCMM foi 4,7% mais acurado que a técnica de suavizacdo exponencial alfa
(solver 0,477).

e A metodologia PVCMM em teoria é a que deve permitir uma maior reducdo nos custos
relacionados aos erros da previsdo, pois parte da melhor acuracia obtida por SKU e com
isso reduz o efeito que os produtos de maior volume de vendas exercem ao analisar a
precisdo da previsdo de vendas de forma agregada.

CONSIDERACOES FINAIS

Ao utilizar os métodos quantitativos abordados neste estudo individualmente por produtos e
para esta empresa foi possivel alcancar um grau de precisdo da previsdo de vendas
consolidada maior do que ao se utilizar apenas um método para todos os produtos desta
empresa. Esta constatacdo sugere que para empresas deste ramo a probabilidade de melhorar
0 resultado da previsdo de vendas poderd ocorrer apos identificar por produto, qual é o
método de prever as vendas que melhor captura o0 comportamento de demanda para o produto
estudado e que quando a empresa descobrir para todo seu portfélio a metodologia mais
adequada, a previsao consolidada tende a ser mais precisa.

Conforme se observa na Tabela 2, a selecdo do método para prever vendas tem grande
impacto na acuracia que esta empresa poderia obter. Para este caso estudado, a diferenca
poderia resultar em uma acuracia aproximadamente 50% mais ou menos precisa dependendo
da escolha da técnica escolhida em cada semestre. Logo é recomendavel que um
administrador de empresas esteja familiarizado com as técnicas de previsfes disponiveis ou
conte com um profissional experiente sobre este assunto para realizar as previsdes de vendas
da empresa.

Podemos afirmar que este trabalho atingiu seus objetivos, pois comparou o resultado de
acuracia obtidos ao simular diversos métodos quantitativos para prever vendas Figura 3,
avaliou o impacto de cada metodologia por semestre conforme Tabela 2, evidenciou 0
impacto na acuracia que a escolha da técnica de previsdo pode resultar Tabela 3 e por fim
constatou na Figura 4 que é recomendavel construir uma previsao de vendas consolidada para
esta empresa a partir da identificacdo da técnica mais adequada para cada produto do portfélio
da empresa.

A presente pesquisa limitou-se apenas a utilizar os dados secundarios de vendas da empresa e
ndo considerou outros fatores que podem interferir nas vendas desta empresa como
promogdes, acdes da concorréncia, perdas de clientes, novos negocios que a empresa possa ter
ganhado e problemas no fornecimento dos produtos da prépria empresa ou dos concorrentes.

O estudo de caso apresentado neste trabalho foi realizado em uma empresa especifica
fornecedora de sistemas e insumos para realizacdo de diagnosticos in vitro no estado de S&o
Paulo, ou seja, ndo faz parte deste trabalho a generalizacdo dos resultados obtidos a outras
empresas do setor.

A partir deste estudo realizado para uma empresa fornecedora de insumos para diagnosticos in
vitro pode-se aplicar a mesma metodologia para empresas de outros segmentos ou mesmo
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para varejistas ou atacadistas que necessitam prever a demanda para varios produtos para
verificar se os resultados obtidos sdo proximos ou quais as principais diferencas.

Este trabalho poderia ser complementado com a utilizacdo do método quantitativo de Box-
Jenkins, que é considerado mais completo, porém é relativamente mais complexa sua
aplicacdo se comparado aos métodos utilizados neste estudo devido ao embasamento
estatistico e matematico mais complexo.

Sugere-se também uma pesquisa em empresas que utilizam métodos qualitativos para realizar
suas previsdes e comparar os resultados de acurécia caso este empresa utilizasse métodos
quantitativos, com o objetivo de verificar qual a melhor metodologia para o caso a ser
estudado.

CONTRIBUICAO TECNOLOGICA E SOCIAL

Este trabalho € justificado pela importancia que a precisdo da previsdo de vendas tem para o
bom desempenho de um administrador, pois a previsdo de vendas € normalmente o ponto de
partida para andlise de investimentos, calculo de estoques e outros recursos da empresa que
podem ser otimizados a medida que é aumentada a acuracia da previsdao de vendas por
produto.

Adicionalmente, temos uma grande quantidade de empresas de diagnosticos que necessitam
prever as vendas para um grande nimero de produtos e ndo dispbe de muitos recursos para
investir em algum software sofisticado de previsdo de demanda o que reforca a justificativa
deste trabalho, pois para aplicar em outra empresa a mesma metodologia utilizada neste
trabalho, é necessario apenas ter acesso as vendas historicas de pelo menos 12 meses e 0
conhecimento sobre utilizacdo das planilhas eletrdnica disponivel na maioria dos
computadores vendidos atualmente.
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