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Resumo:

Tendo em vista o cendrio moderno globalizado, onde as organiza¢des buscam um planejamento mais
adequado de suas operacdes, a previsao de demanda assume um importante papel na determinacio dos
recursos necessdrios para a empresa, € no aumento da competitividade no mercado. Este artigo tem
como objetivo apresentar os principais fatores qualitativos que influenciam a previsdao de demanda e
sua aplicacdo em uma industria do setor de autopecas. Para tanto, foi realizada a revisdo da literatura e
uma pesquisa, de cardter exploratério, com coleta de dados em uma industria do setor de autopecas.
Na revisdo da literatura, encontrou-se uma quantidade limitada de estudos para o assunto do artigo no
segmento da empresa em questdo, portanto um importante valor deste artigo é a andlise de fatores
qualitativa na previsdo de demanda de uma empresa B2B na area de autopeca. O estudo de caso € do
tipo caso Unico, e conta com entrevista semiestruturada realizada com o gerente de marketing da
empresa. Para andlise e interpretagdo do conteido foi empregada a técnica de andlise de dados. O
estudo identifica quatro grupos de fatores qualitativos que influenciam a previsdo de demanda, dentro
de cada grupo o estudo propde um conjunto de varidveis.
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The Qualitative Factors that Influence the Demand Forecasting in an
Auto Parts Industry

Abstract

In view of the modern globalized scenario where organizations seek a more appropriate planning of
their operations, demand forecasting plays an important role in determining the necessary resources
for the company and increasing the company's market competitiveness. This article aims to present the
main qualitative factors that influence the demand forecasting and its application in an auto parts
sector industry. Thereunto, was performed the literature review, and an exploratory research with data
collection in an auto parts sector industry. The case study type is the single case, and has a semi-
structured interview with the company's marketing manager. To analysis and interpretation of the
content, was used the data analysis technique. The literature review found a limited amount of studies
for the subject of the article in the segment of the studied company, therefore an important value of
this article is the analysis of qualitative factors in the demand forecasting of a B2B company in auto
parts area. The study identifies four groups of qualitative factors that influence the demand
forecasting, within each group, the study proposes a set of variables.

Key-words: Demand Forecasting, Demand Factors, Qualitative Factors.
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1. Introducao

Com a crescente evolucao da globalizagdo no mercado mundial, as empresas buscam cada vez
mais tornarem-se competitivas e alcangarem novos clientes. Esta competitividade, muitas
vezes pode vir através das reducdes de custos ou melhora do nivel de satisfagdo dos clientes.
Sendo assim, a previsdo de demanda € uma ferramenta poderosa para atingir tais objetivos.
Esta ferramenta vem ganhando cada vez mais importancia para as empresas; em seu estudo
Rothe (1978), apresenta que somente 5% das empresas entrevistadas, nao elegeram a previsao
de demanda como uma atividade muito importante para o sucesso das empresas. Segundo
Winklhofer et al. (1996), a crescente valorizagdo pela previsdo de demanda é refletida em
uma crescente preocupacao das empresas em reduzir custos.

O ponto de partida para o dimensionamento das necessidades da empresa, estd na previsao de
demanda. Através dos resultados da previsdo, as empresas desenvolvem algumas acdes
estratégicas, como planejamento da capacidade produtiva, determinagao do fluxo de caixa,
metas de vendas, programacao da produgdo e estoques, cilculo de mao-de-obra, campanhas
de marketing, criagao de novos produtos ou servigcos (TUBINO, 2007). Conforme Moon et.
al. (1998), a maioria das atividades fundamentais para o funcionamento de uma empresa, nao
podem ser desenvolvidas adequadamente sem o auxilio da previsdo de demanda. A previsao
de demanda possibilita a compra de materiais com menor preco possivel, o planejamento de
novas instalacdes, contratacdo e treinamento de mao-de-obra e gerenciamento da cadeia
logistica evitando falta ou excessos de materiais para satisfazer o consumidor. A qualidade
deste processo estd diretamente relacionada com a satisfacdo do cliente, pois quando bem
realizado, ele pode entregar o produto ou servigo ao cliente, dentro das expectativas de prazos
e condicoes almejadas (LIN, 2000).

Diante do atual cendrio automotivo com frequentes mudancas e instabilidade, as empresas de
autopecas tém buscado diferenciais competitivos para destacarem-se e até mesmo para
suportarem a atual situacdo do mercado. A reducdo dos desperdicios € um diferencial
competitivo fundamental para as empresas, que pode ser alcangado através da previsdo de
demanda. A acurdcia do processo € fundamental para obtencao de resultados, e os fatores que
envolvem esse processo precisam ser controlados. A presente literatura sobre previsao de
demanda, apresenta uma grande quantidade de estudos sobre a utilizacdo das técnicas de
previsao (WINKLHOFER; DIAMANTOPOULOS, 1996; MENTZER et. al., 1999;),
entretanto, apresenta limitada atencdo sobre os fatores qualitativos que influenciam os
processos. Sendo assim, o objetivo deste artigo é apresentar estes fatores qualitativos que
podem influenciar o processo de previsao de demanda.

O artigo esta estruturado da seguinte forma; primeiramente uma discussdo sobre previsio de
demanda € apresentando, assim como suas caracteristicas, métodos e relacdo com outras
dreas; em um segundo momento, sdo detalhados os procedimentos metodolégicos da
pesquisa; na terceira parte apresenta-se a andlise e discussao dos resultados subdivididos em
quatro secdes associadas com os grupos de fatores: inteligéncia de mercado, legal, mercado e
relacionamento. Em ultimo momento, sdo apresentadas as consideracdes finais, limitagcdes e

sugestoes de pesquisas futuras.

2. Revisao de Literatura
2.1 Previsao de Demanda

Devido a complexidade e competitividade dos mercados globais, as organizacdes atualmente
estdo buscando solugdes de forma a atenuar os riscos que influenciam seus resultados; esses
riscos sdo causados frequentemente por incertezas do futuro, que podem ser determinantes no
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desempenho da organizacao; sendo assim, organizagdes que nao possuirem grande capacidade
de tratamento das incertezas, podem enfrentar sérias dificuldades no mercado. Para amenizar
os efeitos desses riscos, € permitir que as empresas operem com um menor grau de risco sobre
as decisdes de curto ou longo prazo, a previsdao de demanda é fundamental (LIN, 2000). A
previsdo de demanda € uma ferramenta eficaz e eficiente; o sucesso de qualquer planejamento
ou estratégia de negdécios em uma empresa, estd relacionado com a qualidade da previsao de
demanda realizada. Esta previsdo deve fornecer informacdes mais precisas possiveis, € uma
previsdo realista das incertezas do futuro (MAKRIDAKIS, 1996; MAKRIDAKIS et. al,,
1998). A previsao de demanda deve ser vista como uma estratégia tracada pela empresa sobre
suas decisdes que serdo tomadas em um periodo de planejamento. Essas decisdes sdo os
objetivos da empresa com base nos cendrios de demanda propostos, e deverdo ser respeitados
e seguidos por todos os departamentos dentro da organizacdo (MOON et. al., 1998).

A previsdo de demanda pode ser dividida em trés grandes grupos: métodos qualitativos,
métodos quantitativos, e a combinacdo de ambos. Os métodos quantitativos t€m como
objetivo prever o comportamento da demanda com base em dados passados, ja os métodos
qualitativos, sdo realizados através de especialistas que fornecem suas opinides ou palpites
sobre possiveis comportamentos futuros da demanda (PELLEGRINI; FOGLIATTO, 2001).
Para criacdo de um processo de previsdo preciso, € necessdrio que os métodos qualitativos
sejam empregados em conjunto os métodos quantitativos, pois as decisdes estratégicas da
empresa devem ser tomadas com base em diferentes perspectivas de resultados (TUBINO,
2007). Apesar da utilizacdo de ambas as técnicas juntas ser vantajosa, é preciso ter cuidado,
pois, segundo Moon et. al. (1998), s6 se tem o plenos beneficios das técnicas em conjunto,
quando elas sdo aplicadas em situagdes adequadas.

Notou-se nos dltimos anos um crescente interesse em métodos qualitativos de previsdao de
demanda, e isso se da pelo fato das crescentes dificuldades na obten¢do de dados. Devido a
esta dificuldade, tém-se buscado a coleta de dados direto com especialistas (KAYNAK;
MENDEZ, 2014). De acordo com Rothe (1978), empresas pequenas baseiam-se mais em
opinides de especialistas, enquanto as grandes empresas, buscam utilizar mais métodos
quantitativos baseados em séries temporais. As técnicas qualitativas sdo utilizadas em
situacOes que exigem um planejamento de longo prazo, como desenvolver estratégias de
negocios, criacdes de novas tecnologias e produtos. J4 as técnicas quantitativas, sdo utilizadas
em decisdes de curto prazo, e que exigem uma resposta mais répida. Isso acontece, pois, as
técnicas qualitativas podem ter um alto custo de execucdo e um tempo de resposta mais lento
(MAKRIDAKIS et. al., 1998).

Nas previsdes de demanda o horizonte (espaco de tempo que serd previsto) o qual deseja-se
prever, pode ser divido em trés periodos: curto, médio e longo. Ele pode variar de meses,
semanas ou anos, dependendo do periodo que serd previsto pela empresa. Quanto mais lenta a
empresa for para responder as mudancas externas ou internas, maior serd o horizonte de
planejamento; quanto maior for a capacidade da empresa em reagir a mudangas, menor serd o
horizonte (PELLEGRINI; FOGLIATTO, 2001).

Segundo Winklhofer e Diamantopoulos (1996), geralmente, o horizonte de curto prazo
corresponde a um meés, neste caso, o papel da previsdo de demanda € auxiliar a producgado e
outras dreas operacionais como a programagdo; o horizonte de médio prazo a um ano, as
previsdes de sdo utilizadas para o planejamento do or¢amento; e longo prazo acima de cinco
anos, com resultados menos 6bvios, pois o espaco de tempo é grande, mas seus resultados sao
tdo importantes quanto os resultados das previsdes de curto ou médio prazo. Normalmente,
esta previsdo € utilizada no planejamento estratégico da empresa (MAKRIDAKIS, 1996).
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2.2 Areas de Influéncia em Previsiao de Demanda e Acuracidade

A previsdo de demanda esté relacionada com diversas atividades dentro de uma empresa. Um
erro na previsdo de demanda pode afetar ndo apenas uma, mas sim, todas as dreas envolvidas
no processo. Diversas atividade utilizam os resultados da previsdo de demanda, entre elas,
estdio a compra de materiais, a programacdo da produgdo, o planejamento logistico,
desenvolvimento de campanhas publicitdrias e o monitoramento de resultados da empresa
(ROTHE, 1978).

Na grande maioria das empresas a responsabilidade pelo processo de previsdao de demanda é
desenvolvida pelos setores de Marketing e Vendas, ji a responsabilidade por verificar e
determinar a qualidade da previsdo, € da 4rea de finangas ou producdo (WINKLHOFER;
DIAMANTOPOULOS, 1996; TUBINO, 2007). Conforme Rothe (1978), apesar da area de
marketing ser a principal responsavel pelo processo de previsdo de demanda, outras dreas
também sdo cobradas pelo processo dentro da empresa, como controladoria, finangas,
funciondrios corporativos e os gerentes da empresa.

Os planejamentos estratégicos de diversas dreas dentro da empresa sdo realizados com base na
previsdo de demanda. A area de marketing utiliza a demanda da previsdo para prever futuras
mudancas nos produtos, posicionamento nos canais de distribui¢ao, esforcos com publicidade
e determinacdo do preco. A drea de vendas utiliza os dados da previsdo como volumes a
serem superados, ja a drea de financas utiliza os dados em seus cdlculos de projecao de lucro e
custos. A previsdo de demanda na producdo € utilizada de duas formas: o planejamento a
longo prazo, que € a base para o planejamento de maquinas e instalacdes, e o planejamento a
curto prazo, que € utilizado para a programacgdo da producdo. A drea de logistica utiliza a
previsdo de demanda para gerenciar dos estoques e movimentacdo de produtos entre
localidades (MENTZER et. al., 1999).

Justamente por envolver um nimero muito grande de dreas dentro de uma organizacao, que a
acurdcia do processo de previsdo de demanda é fundamental para o sucesso da empresa, 0s
erros causados por previsdes erradas podem resultar em grandes perdas para a empresa, como
tamanho dos estoques, erros no preco do produto, erros no or¢amento e gastos com produgdo.
A acurécia da previsao de demanda permite que a empresa fornega um alto nivel de servico
aos seus clientes. A acurdcia permite também, que os estoques sejam administrados de modo
que nao haja falta ou excesso de produtos, possibilitando assim o que as necessidades dos
clientes sejam atendidas (MOON et. al., 1998).

Segundo Martin e Stephen (1998), a acurdcia é um dos principais fatores que sdo levados em
consideracdo pelos gerentes durante a escolha da técnica de previsdo de demanda para a
empresa. Winklhofer e Diamantopoulos (1996), ressalta a importincia da acurdcia dos
processos de previsdo de demanda para as empresas que realizagdo exportacdo. Em seu
estudo, Rothe (1978), apresentou que a precisdo no processo previsdo de demanda ndo é
proporcional ao tamanho da empresa, e que as empresas de médio porte foram as que
apresentacdo as maiores taxas de erros. O estudo mostra também, as maiores taxas de erros
estdo nas empresas que exportam.

As maiores causas dos desvios nos resultados das previsdes de demanda, sdo gerados por
fatores externos a empresa, como grandes variagdes da demanda do cliente, instabilidade da
inflacdo e crises. Entretanto, hd fatores internos que também prejudicam os resultados dos
sistemas de previsdo, como o uso errado das técnicas de previsdo de demanda, imprecisos
dados de entrada e processos de previsdao que durdo muito tempo (ROTHE, 1978). Makridakis
et. al. (1998), destaca a existéncia de dois importantes grupos de fatores que influenciam a
previsdo de demanda, os fatores externos e internos.
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3. Metodologia

O presente estudo € de cardter exploratério, pois tem como objetivo trazer maior
familiaridade com o problema, com vistas a tornd-lo mais explicito ou a constituir
proposi¢des ou hipoteses futuras; essas pesquisas tem como objetivo principal o
aprimoramento de ideias (GIL, 2002). Este artigo apresenta uma abordagem qualitativa, cuja
estratégia ou método de pesquisa escolhido foi o estudo de caso. O estudo de caso é uma
estratégia de pesquisa que se concentra na compreensao das dinamicas presentes dentro de
configuracdes individuais (EISENHARDT, 1989) com proposito de analisar intensivamente e
exaustivamente uma unidade social ou como também chamada unidade de andlise (GODOY,
1995; KAUARK; MANHAES; MEDEIROS, 2010; YIN, 2010). A previsdo da demanda foi
considerada como construto de pesquisa. A amostra foi composta por uma empresa do ramo
de autopecas que possuisse um sistema de previsdo de demanda. O foco foi a 4drea responsavel
formalmente pelo processo, marketing. A escolha da drea de marketing foi feita porque se
entendeu que esse profissional deve gerir o processo de previsdo de demanda, conhecendo
assim, todas as etapas e varidveis que passam pelo processo.

O estudo de caso foi realizado em uma empresa multinacional do ramo de autopecas, presente
em mais de 25 paises e localizada no interior de Sao Paulo. Por motivos estratégicos, o nome
da empresa e entrevistado ndo foram disponibilizados para divulga¢c@o. No entanto, isso ndo
compromete a apresentacdo deste artigo, cujo propédsito € esclarecer os fatores qualitativos
que favorecem a previsdo de demanda e discutir a importancia deles no processo. Para
obtencdo dos dados optou-se pela aplicagdo de entrevista semi-estruturada, em profundidade e
focal (area responsdvel pela previsdo de demanda), além disso, foram analisados documentos
e registros em arquivos, além de observagdo direta. A entrevista foi previamente agendada e
gravada com a autorizacdo do entrevistado. Apds a entrevista, as gravacOes foram
integralmente transcritas, tomando-se o cuidado de preservar as caracteristicas originais da
entrevista. Vale ressaltar que o roteiro de entrevista aplicado na drea de marketing, envolvia
questionamentos a topicos relacionados no quadro 1.

Existéncia da previsao de demanda

Horizonte da previsao

Responsabilidade pela previsdo

Descri¢do do processo de previsao

Utilizacao de experiéncia dos profissionais

Tempo de reacdo as mudangas do mercado

Fatores que favorecem ou desfavorecem a previsio
Interacao de outras dreas no processo de previsao
Informagdes do mercado referente 2 demanda futura
Acurécia do sistema de previsao

Tipos de andlises

Existéncia de rede de relacionamentos formal ou informal
Uso de técnicas para previsdo da demanda

Uso histérico de vendas

Interatividade com clientes

Existéncia de potenciais de melhoria no processo
Uso de ferramentas tecnoldgicas de informagao

Fonte: Dados da Pesquisa

Quadro 1. Tépicos referentes ao roteiro utilizado
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Quanto as caracteristicas da empresa e do informante, o setor de atua¢do da organizacdo
enquadra-se em Autopecas (veiculos de médio e grande porte). O canal de vendas ocorre pela
inddstria em geral e grandes distribuidores; entrevistado da organizacdo foi o gerente de
marketing (responsdvel pela coordenacao da previsdo de demanda).

4. Analise e Discussao dos Resultados

A técnica utilizada para andlise de dados foi a técnica de andlise de conteido proposta por
Bardin (1977), adotando-se como unidade de medida a ‘““categoria”. A partir da andlise de
conteido da entrevista identificaram-se quatro categorias selecionadas, a partir de dezessete
elementos e suas respectivas transcri¢cdes da entrevista. A tabela 1 apresenta as categorias e
elementos com uma visdo consolidada da frequéncia das componentes que foram repetidas
durante as entrevista.

Categoria Elemento Total
Andlise de Mercado 5
Poder de Reacao

Inteligéncia De Mercado (14) Contatos Externos

Ferramentas de Previsdo

Informagdes Econdmicas

Politica
Ambiental
Legal (5) Contratos

Leis

Flutuacdo de Estoques

Exportacao

Logistica
Mercado (10) Cliente Final
Mercado Interno
Vendas

Relacionamento Com Cliente

—_— R = == NN W= == N = =W

Relacionamento (5) Areas Envolvidas

Fonte: Dados da pesquisa

Tabela 1. Frequéncia das componentes dos fatores que influenciam a previsao de demanda.

A andlise de conteido da empresa resultou na identificacdo de 34 itens relacionados ao
favorecimento da previsdao de demanda. A maior parte das citacdes ficou concentrada nos
fatores relacionados a inteligéncia de mercado (14/34 — 41,2%). O fator mercado foi o
segundo conjunto mais citado (10/34 — 29,4%). Ja o fator legal e relacionamento empataram,
ambos receberam a mesma quantia de 5 citagdes correspondendo a 14,7% do total.

4.1 Inteligéncia de Mercado

A inteligéncia de mercado foi o fator que mais se destacou na pesquisa de estudo de caso e
revela a grande utilizag@o deste fator no desenvolvimento de previsao de demanda. A anélise
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permitiu identificar a presenca dos seguintes elementos: andlise de mercado, poder de reagao,
contatos externos, ferramentas de previsdo e informagdes econdmicas.

Para o entrevistado, hd uma necessidade grande da atuacdo da inteligéncia de mercado no
processo de previsdao de demanda. A andlise do mercado € fundamental para acurdcia do
processo, principalmente em previsdes de curto prazo onde essas previsdes, dependem de
informacdes muito recentes da situagdo do mercado. O entrevistado relatou também, que os
dados da anédlise de mercado impactam as decisdes estratégicas da empresa.

“A inteligéncia de mercado acompanha muito de perto o calendédrio de para dos
nossos clientes, e se, por exemplo, tem uma programacdo de parada programada, de
férias coletivas ou Layoff, a empresa tem varias estratégias como suspensdo de
turno, reducdo do quadro, greve, e tudo isso acaba influenciando bastante na
previsdo de curto prazo.”

Na empresa estudada a atuacdo da inteligéncia de mercado é muito forte em outros
departamentos que também compdem o processo de previsdo, € ndo somente em marketing.
Na 4rea de logistica por exemplo, a inteligéncia de mercado contribui com a valida¢do do EDI
(Electronic Data Interchange) proveniente dos clientes. O entrevistado ressaltou a grande
participacao da drea de logistica nas previsdes de curto prazo, e seu envolvimento com a area
de inteligéncia de mercado.

“A previsdo de curto prazo acaba sendo bastante logistica, funciona mais ou menos
assim, a logistica recebe os EDI's e os programas dos clientes e isso se reflete na
previsdo da produgdo da fabrica, e assim a funcio da inteligéncia de mercado nessea
etapa € ajudar a validar os releases dos EDI's vindos dos clientes. Por exemplo, se o
estoque de uma montadora estd alto, a inteligéncia de mercado pode ter a
informagdo que eles vao cancelar um turno de producdo, ou vdo colocar férias
coletivas, isso pode ser que impactar os EDI's no curto prazo.”

O entrevistado diz que entre as principais funcdes da inteligéncia de mercado, encontra-se a
capacidade de fornecer poder de reacdo a curto prazo para a previsdo. Através de andlises de
fatores exdgenos, tais como tendéncias do mercado, mudangas politicas e econdmicas, a
inteligéncia de mercado contribui para que o sistema de previsdo da empresa possa antecipar-
se a alguns eventos e ambientes de mercado. O mercado exige cada vez mais, que seus
fornecedores sejam capazes de responder as suas exigéncias dentro do tempo estipulado, o
nao cumprimento destas condi¢des, pode fadar a empresa a faléncia. Para que cada vez mais,
essa andlise de fatores externos seja eficaz, € necessario que além dos estudos do mercado,
situac@o politica e econdmica, a inteligéncia de mercado mostre-se capaz de buscar novas
fontes de informacdo. Essas fontes geralmente sdo provenientes de contatos externos, que
podem ser de dentro ou fora dos clientes, e muitas vezes sdo fornecidas por dreas fora de
marketing ou inteligéncia de mercado. As informagdes podem ser fornecidas por dreas como
vendas, logistica ou até mesmo engenharia. E quanto maior for essa rede de contatos, maior o
nimero de informacdes que podem ser recebidas, aumentanto assim, a acurdcia do processo
de previsao de demanda.

“A inteligéncia de mercado acaba analisando também vdrios fatores exdgenos, que
sd0 quantitativos, e que também nao sdo ndmeros, mas que acabam influénciando a
previsdo, como fatores qualitativos. Por isso, principalmente quando vocé fala de um
negdcio B2B, a inteligéncia de mercado depende muito de informagdes via contatos
externos. A nossa empresa tem uma vantagem, ela tem vdrias unidades de negdcio
com uma capilaridade grande de clientes.”
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Conforme Tubino (2007), através da manufatura enxuta, muitas empresas tém buscado
aumentar os lacos de seus relacionamentos com os fornecedores e clientes, tentando assim,
parcerias de longo prazo e mais confiabilidade nas informacdes recebidas. Este aumento na
confiabilidade das informagdes favorece a previsdo da empresa e diminui as chances de erro.

4.2 Legal

E possivel classificar os fatores legais, como os fatores que sdo provenientes dos orgdos
governamentais. Esses fatores podem ser através de leis, imposicdes, contratos ou até mesmo
formas de crédito. O entrevistado descreve os fatores legais como um dos mais importantes a
serem previstos, portanto com grande importancia no processo de previsao de demanda. Esse
fatores geralmente sao facilmente previstos, pois levam algum tempo até se concretizarem,
além disso, eles geralmente tem um periodo pré-estabelecido para o inicio da vigéncia. O ndo
cumprimento destes fatores pode resultar na perda de clientes, multas e, até mesmo, o
fechamento da empresa. O fator legal é fundamental para as previsdes de longo prazo, pois
geralmente impactam em decisdes estratégica de grande peso. Como exemplo, o entrevistado
relata sobre alteracdes na legislacdo que influénciam na seguranca do produto final, e a
importancia da empresa estar preparada para essas mudancas.

“Cito como exemplo, a obrigatoriedade dos airbags / ABS. No ano passado, o
governo oficializou o inicio do uso obrigatério de airbags /ABS nos carros zero
quilémetro. Como um dos efeitos desta medida, houve um aumento considerdvel no
preco dos carros zero quildometro, além disso, alguns modelos pararam de ser
fabricado por conta da exigéncia dos airbags / ABS, isso porque eles ndo tinham
como adaptar a tecnologia. Se as informacdes sobre esta obrigatoriedade ndo
tivessem sido integradas na nossa previsdo de demanda, poderiamos ter levado um
grande prejuizo.”

O entrevistado lembra também, que as mudancgas na legislacdo afetam os negdcios de
empresas B2B. Isso acontece devido ao efeito cascata da cadeia, por isso € necessdrio que os
fornecedores saibam prever as novas exigéncias da legislagdo.

As mudangas politicas e econdmicas do mercado, também estdo presentes na previsao de
demanda. Muitas vezes os clientes dependem de ajuda do governo para investir em novos
recursos ou obter financiamentos acessiveis. Em épocas de crise, € possivel que tais
programas sejam cortados ou suspensos pelo governo, isso provoca uma grande queda nas
vendas. Por esse motivo, esses incentivos influenciam a previsdo da demanda, e devem ser
antecipados durante o processo.

O entrevistado comenta também sobre alteracdoes em legislacdes ambientais. As exigéncias
ambientais impactam tanto quanto as exigéncias de seguranca ja citadas, € sua previsdo
também ¢é fundamental para o processo. O entrevistado destaca a importancia desta previsao
com a citagdo abaixo.

“Com o de impacto da legislacdo ambiental, tivemos a Euro 5 que comecou em
2012. Essa foi uma mudanga da legislagdo para deixar os caminhdes com menos
emic¢do de poluentes. Inicialmente houve uma demanda e uma estocagem muito alta,
posteriormente uma queda muito grande das vendas. Por isso a importancia de estar
preparado.”
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Como ultimo tépico sobre fatores legais, o entrevistado expos a importancia da presenca de
contratos nas relacoes B2B da empresa. Com a presenca de contratos para fornecimento aos
clientes, as incertezas diminuem, favorecendo assim, a previsao da demanda. Esses contratos
podem durar meses, anos ou até a vida util de um projeto. Os contratos possuem clausulas
com multas altissimas para a suspensdo de fornecimento, diminuindo assim a variacao dos
pedidos e possibilitanto um maior planejamento a longo prazo.

“Para iniciarmos o fornecimento a uma montadora, precisamos conseguir um
contrato, e geralmente esse contrato proporciona o fornecimento duranto todo o
projeto. Isso acontece também pela complexidade do nosso produto, e geralmente o
contrato s6 € encerrado caso a montadora tenha alguma motivacdo especial.”

Os fatores legais tem grande importancia para o processo de previsdo de demanda, entretanto
identifica-se pelo relatos que seu controle nao € muito complexo.

4.3 Mercado

Mercado € o fator com maior nimero de vériaveis, e exige grande aten¢do da empresa em
estudo. Conforme o entrevistado, este fator tem grande influéncia no processo de previsao, e é
o mais dificil de ser controlado, devido a presenca de varidveis externas. A tratativa de
marketing com este fator, € usar o maior nimero de informagdes possiveis, para tentar prever
futuros resultados. O fator mercado é importante, pois pode indicar as futuras tendéncias,
incertezas, crescimentos e outras informacdes, que favoreceram a acurédcia do processo de
previsdo de demanda.

Uma das varidveis presentes neste fator, sdo as vendas para o mercado interno ou externo. E
importante que tanto o mercado interno, quanto externo sejam muito bem analisados, e quanto
maior o nimero de segmentos em que a empresa atua, maior a complexidade desta previsao.
A empresa em estudo tem como maior consumidor o mercado interno e suas relagdes
geralmente sdo B2B, portanto a exportagdo varia de acordo com as vendas do cliente.

“A nossa demanda varia muito da produc@o dos nossos clientes, que varia de acordo
com o mercado interno, por exemplo, quanto ele tem queda nas vendas de
determinado produto, nds também sentimos. A exportacdo também € um canal
interessante tanto pro cliente quanto pra nossa empresa, a gente pode exportar de
acordo com as exportagdes do cliente.”

Conforme Moon et. al (1998) os estoques existem para amortecer os efeitos causados pelo
resultados imprecisos da previsdo de demanda, portanto, quanto mais acurado for a previsao
de demanda, menos necessidade de estoque a empresa terd, e consequentemente, menos
custos. Os estoques e suas respectivas flutuacdes sdo outras variavéis importantes dentro do
fator de mercado. Os estoques podem estar presentes na empresa ou no cliente, e sua taxa de
variacdo deve ser controlada visando diminuir erros de previsdo. Os estoques de flutuagdo ou
estoques de seguranca, sdo realizados para compensar flutuagdes imprevisiveis do
suprimento, da demanda e do lead time maior do que normalmente €. Segundo Martins e Alt
(2006) visando diminuir os riscos da falta de materiais para os clientes internos ou externos,
existem os estoques de seguranca. Para que a empresa estudada possa manter um nivel de
atendimento constate aos seus clientes, ela faz uso de estoques de seguranca. Entretanto, o
estoque da empresa ndo € o unico que deve ser considerado no processo de previsdo de
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demanda, o estoque do cliente também tem grande influéncia nas previsdes. Para diminuir os
impactos dos estoques dos clientes, a drea de logistica monitora diariamente as flutuacdes dos
estoques dos clientes. Segundo o entrevistado, as flutuacdes dos estoques dos clientes podem
ser causadas por diversas varidveis como mercado, economia € etc.

“Outro fator importante € a flutuacio de estoque, porque vocé pode ter um caso da
montadora ter um grande estoque de veiculos e pegas. A previsdo de demanda da
nossa empresa serd muito influenciada por esse estoque. Esse ano, por exemplo,
como o mercado sofreu uma queda abrupta, ndo sé as montadoras pararam de
produzir porque as vendas cafram, mas porque o estoque relativo também subiu.
Entdo elas acabaram cortando a producdo delas muito mais do que a queda de
mercado.”

Uma previsdo de demanda eficiente pode reduzir os custos logisticos da empresa, pois os
insumos para fabricacdo podem ser comprados com o melhor custo beneficio e muitos
servicos logisticos podem ser obtidos com contratos de longos periodos que proporcionam
reducgdo nos precos (MOON et. al., 1998).

4.4 Relacionamento

O fator de relacionamento também possui influéncia nos processos de previsao de demanda
da empresa. Este fator pode ter varidveis no relacionamento entre as areas envolvidas no
processo de previsdo e nos relacionamentos com os clientes. No processo de previsdo de
demanda a empresa conta com a participa¢do da drea de marketing, logistica, inteligéncia de
mercado e vendas. O relacionamento envolve reunides e a troca de informacdes entre essas
area. A harmonia é fundamental no relacionamento, pois, novas informagdes como releases
dos clientes, mercado e etc., devem ser compartilhadas e centralizadas na drea responsavel
pela gestdao do processo de previsdo, marketing. Para os relacionamentos entre a empresa
estudada e os clientes, ¢ fundamental que o contato da empresa no cliente seja bem informado
sobre as situacdes da empresa. Muitas vezes esse contato ndo € da drea de vendas ou
marketing, e isso pode influenciar negativamente o tempo da informacao até a empresa. Para
conseguir as informagdes no espaco de tempo mais curto possivel, a empresa busca
alternativas como contatos de outros fornecedore que ficam dentro ou fora da planta do
cliente.

“Veja bem, muitas vezes o relacionamento da nossa empresa com a montadora é
através de outras dreas como logistica, compras ou engenharia. Geralmente elas ndao
sdo quem tém a informacdo tdo rdpida quanto precisamos. Por exemplo, quando as
vendas caem, a primeira drea a ficar sabendo é drea de vendas, e ndo logistica,
compras ou engenharia. E igual nossa empresa, quando nossas vendas caem, a gente
ndo vai interromper, por exemplo, um turno de produgdo imediatamente, a gente vai
ter um circuito dentro da empresa até que uma decisio seja tomada, assim como no
cliente.”

Segundo Moon (1998), companhias que efetivamente fazem previsdo de demanda,
consideram que as diferentes informagdes provenientes de todas as dreas que compoem O
processo de previsdo de demanda, sdo fundamentais na melhoria e acuracia dos resultados.
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5. Consideracoes Finais, Limitacoes e Sugestoes de Pesquisas Futuras

Consideravel trabalho tem sido feito sobre fatores quantitativos que influenciam a previsao de
demanda. No entanto, pouco tem sido identificado sobre os fatores qualitativos que exercem
influéncia no processo de previsdo. Neste artigo foram propostos alguns fatores qualitativos
que influenciam a previsao de demanda em uma industria do setor de autopecas. Demonstrou-
se que a influéncia de fatores qualitativos pode afetar o processo de previsdo de demanda
tanto positivamente, quanto negativamente. Além disso, foi demonstrado que esses fatores
podem ser usados como integrantes do processo de previsio de demanda e muitas vezes
controlados.

Constatou-se que a previsdo da demanda pode ser influénciada por quatro grandes grupos de
fatores qualitativos. O primeiro grupo € destinado a inteligéncia de mercado, ou seja, a
capacidade em prever acontecimentos e poder de reacio a esses acontecimentos. O segundo é
composto por questdes legais e poder de restringir ou limitar a acdo em um determinado
ambiente. O terceiro grupo foi denominado de Mercado e trata de questdes visando absorver
as grandes variacdes do mercado no processo de previsao de demanda. O dltimo grupo,
relacionamento, apresenta possiveis varidveis nos relacionamentos dentro e fora da
organizacao.

Com os fatores apresentados e suas respectivas varidveis, é possivel notar que o processo de
previsdo de demanda deve ser composto também por andlises qualitativas. Apesar da
subjetividade de algumas varidveis, suas influéncias nos resultados das previsdes sao
notdveis. Vale lembrar também, que grandes decisdes estratégicas sdo tomadas com base nos
resultados das previsdes, portanto, a acurdcia do processo precisa ser alta, e desconsideragao
dos fatores mencionados no estudo pode resultar em grandes perdas para o negdcio.

Desdobramentos futuros incluem uma andlise mais aprofundada nas varidveis apresentadas
nos grupos, uma vez que o objetivo deste trabalho foi apresentar os principais fatores
qualitativos que influenciam o processo de previsdo de demanda. Sugere-se a adog¢do do
estudo de caso multiplo para comparacdo dos fatores mais influentes em outras empresas e
segmentos, pois o estudo realizado em uma tnica empresa ndo pode ser generalizado. Ainda,
a abordagem deste trabalho poderia ser aprimorada com a integracdo de fatores quantitativos,
buscando a aplicacdo dos fatores qualitativos em um método quantitativo.
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