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Resumo:

A previsdo de demanda futura é a base para todas as decisdes estratégicas e de planejamento em uma
cadeia de suprimentos. As empresas, de uma maneira geral, direcionam suas atividades de acordo com
0 rumo que seu negocio andara. Esse rumo é determinado a partir de previs@es, e a previsao da demanda
talvez seja a mais importante delas, pois é a base do planejamento estratégico das areas de producao,
vendas e financas de uma empresa, e permitem que os administradores planejem adequadamente suas
acoes. Independentemente de o modelo de producédo ser empurrado ou puxado a primeira medida a ser
tomada é prever qual serd a demanda dos clientes no futuro. Dessa forma, é possivel utilizar a capacidade
eficientemente, reduzindo o tempo de reacdo dos clientes, evitar perdas de vendas e diminuir o0s
estoques.

Palavras chave: Previsdo de Demanda, Planejamento Estratégico, Estoques.

The demand forecast: steps and case analysis between two distinct
enterprises

Abstract

Future demand forecasting is the basis for all strategic and planning decisions in a supply chain.
Companies, in general, direct their activities according to the direction that their business will go. This
direction is determined from forecasts, and demand forecasting is perhaps the most important because
it is the basis of strategic planning for a company's production, sales, and finance areas, and allows
managers to properly plan their actions. Regardless of whether the production model is being pushed or
pulled the first step to be taken is to predict what the customers' demand will be in the future. In this
way, it is possible to use capacity efficiently, reducing customer reaction time, avoiding sales losses and
reducing inventories.

Key-words: Forecasting, Strategic Planning, Inventories.

1. Introducéo

Toda empresa precisa, de alguma forma, saber calcular suas capacidades produtivas de maneira
que estas se encaixem de forma perfeita com as demandas, evitando assim o desperdicio de
fatores como material, tempo, energia, ou a falta de produtos para atender a demanda. Como
cita Lemos (2015, CREA-SC), “As previsdes de demanda sdo utilizadas no desenvolvimento
de estratégias, na identificacdo de prioridades, nas decisdes sobre alocacdo de recursos, na
definicéo dos niveis de servico ofertados aos clientes, no compartilhamento de informagdes de
demandas com os fornecedores, no planejamento de expansdes de capacidade e na minimizagéo
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de perdas nas vendas e estoques. Estas previsGes servem como um guia para as politicas de
decisbes de médio e longo prazo, mas também sdo Uteis no monitoramento do desempenho de
sistemas no curto prazo.

Para Camargo (2017, Treasy) trata-se de uma projecdo, ou seja, uma antecipacao da demanda
tomando diversos fatores como base (como fatores mercadoldgico, financeiro e econdémico, por
exemplo). Em uma cadeia de suprimentos essa previsao € tida como essencial para as tomadas
de decisOes estratégicas e para elaboracdo do planejamento estratégico, tatico e operacional da
empresa.

Segundo Viana (2000), estoques ajudam a maximizar o atendimento aos clientes protegendo a
empresa de qualquer surpresa que possa ocorrer em meio aos processos do marketing ou
vendas.

A ambicdo de qualquer empresa, é prever 0 que exatamente seus clientes querem e quanto
querem, prevenindo e até mesmo evitando possiveis incertezas em suas demandas. Algumas
delas se baseiam por nimero de pedidos, por quantidade de vendas de anos antecedentes, por
nameros de entregas executado com pontualidades, enfim, tudo para seja possivel, atender a
necessidade com prazo e quantidade exata. Entretanto, para que a empresa possa produzir é
sempre complicado atender a demanda sem que exista erros, seja elas no proprio processo, ou
com seus fornecedores, gerando problemas internos e causando insatisfacdes nos clientes.
Quando se fala em estoques, se fala em "valores". Equilibrar um estoque requer custos
agregados.

Diante das cita¢cGes acima, no presente artigo tem-se como objetivo mostrar os modelos de
previsdo de demanda em diferentes areas de atuacdo no mercado de trabalho, visando o curto e
médio prazo, utilizados pelos gestores de 2 empresas de areas de atividades distintas, mas que
convivem com um aspecto comum que é a tomada de decisdo em cima da estratégia adotada
paraa previsdo de suas respectivas demandas dos produtos que comercializam. Em um primeiro
momento coloca-se um pensamento descrito de maneiras estratégias e técnicas de previsdo de
demanda e controle de estoques adotados nas empresas segundo autores como Lemos, Camargo
e Viana. Entdo logo descreve-se as organizagdes objeto de estudo e mostra-se asa etapas da
demanda a serem seguidas para se ter a previsdo de demanda de cada empresa e definicdo de
processos utilizado por elas.

2. Revisao da literatura
2.1 A previsdo da demanda

De acordo com Ferraz (2008), a previsdo de demanda futura é a base para todas as decisdes
estratégicas e de planejamento em uma cadeia de suprimentos.

As empresas, de uma maneira geral, direcionam suas atividades de acordo com o rumo que seu
negocio andara. Esse rumo é determinado a partir de previsdes, e a previsdo da demanda talvez
seja a mais importante delas, pois é a base do planejamento estratégico das areas de producéo,
vendas e financas de uma empresa, e permitem que o0s administradores planejem
adequadamente suas acoes.

Independentemente de 0 modelo de producéo ser empurrado ou puxado a primeira medida a ser
tomada é prever qual sera a demanda dos clientes no futuro. Dessa forma, é possivel utilizar a
capacidade eficientemente, reduzindo o tempo de reacdo dos clientes, evitar perdas de vendas
e diminuir os estoques
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Para Dias (2003), existem trés tipos de demanda: demanda regular, que acontece
guando a necessidade de materiais é constante ao longo do tempo ou tem pequenas oscilagdes
de tal forma, que podemos identificar um comportamento regular ao longo do tempo; demanda
crescente ou decrescente, que ocorre quando se nota um crescimento ou decréscimo do
consumo ao longo do tempo; demanda irregular, que ocorre quando ha a influéncia da
sazonalidade. Esses trés tipos de demanda ocorrem simultaneamente para as organizacoes,
principalmente no longo prazo e no acompanhamento do ciclo de vida dos produtos. Outros
autores citam outros tipos de demanda, como por exemplo, a demanda pontual, a demanda
independente e dependente, a demanda de produtos pereciveis e a demanda da cadeia de
suprimentos.

As etapas de um modelo de previsdo, segundo Leonardo Julianell (2013), sdo principalmente
quatro, existem trés definicdes preliminares a serem feitas antes das quatro etapas, sdo elas:
Processo de planejamento da demanda , Nivel de agrupamento das informac6es, Horizonte de
planejamento, tendo concluido essas definicdes as empresas estdo preparadas para iniciar o
ciclo de planejamento da demanda, as etapas do modelo de previsao que sao elas:

2.2. Etapa 1 - Analises da Demanda Passada (Baseline Forecasting)

A primeira etapa do ciclo mensal de planejamento da demanda € a realizacdo da previsao de
vendas com base na analise das séries historicas. Resumidamente, a previsao de vendas com o
objetivo de projetar o comportamento passado da demanda para o futuro consiste na aplicacao
de um modelo matematico extrapolativo, que pode ir de uma simples média aritmética até
mesmo modelos bastante complexos, como algoritmos genéticos ou redes neurais.

2.3. Etapa 2 - Cenérios Comerciais (Plano de Vendas Irrestrito)

A segunda etapa do processo de planejamento da demanda consiste justamente em incorporar
ao numero “frio” da previsdo matemadtica, que reflete o passado, todas as informacgdes
comerciais e de mercado que possam influenciar o comportamento da demanda no periodo
futuro que esta sendo planejado. Promogdes, lancamentos de produtos, novos concorrentes,
novos mercados, participacdes em concorréncias publicas, campanhas na midia e quaisquer
outras agdes que possam influenciar a demanda devem ser analisadas para “esquentar” os
nlmeros-base previstos.

2.4. Etapa 3 - Restri¢des de Capacidade (Plano Operacional)

Apbs a analise dos cenarios pelas areas comercial e de marketing, obtém-se o Plano de Vendas
Irrestrito, isto €, um plano que considerou apenas o mercado sem verificar a capacidade
existente para executa-lo. Como os custos adicionais com horas-extras, transporte emergencial,
compras fracionadas ou quaisquer agdes para aumentar momentaneamente a capacidade podem
ser mais altos do que a margem obtida com as vendas realizadas acima da capacidade instalada,
as empresas devem analisar cuidadosamente todas as restricbes operacionais que se impde para
a realizacdo dos planos. Para aumentar a agilidade desta etapa, ela deve ser realizada
separadamente pelas areas de suprimentos, producdo e logistica da empresa, que respondem
pelos recursos usados para o atendimento da demanda. Como, em geral, ndo ha tempo suficiente
para uma analise detalhada, sugere-se que a area de planejamento transforme o plano de vendas
irrestrito em necessidades de estoque e, a partir destes nimeros, as areas avaliem se serdo
capazes de atender a estas necessidades.

2.5. Etapa 4 - Conciliacdo dos Planos (Andlise Financeira)
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O Plano de Vendas Irrestrito e o Plano de Capacidade elaborados nas etapas anteriores precisam
ser alinhados, pois foram construidos de forma independente por areas que possuem indicadores
potencialmente conflitantes. Este alinhamento ocorre em geral em uma ou mais reunides, das
quais tomam parte os gerentes e analistas das areas funcionais envolvidas, para discutir,
idealmente com base na anélise financeira das alternativas, o que deve ser feito em cada um dos
pontos de atrito.

2.6. Etapa 5 - Visdo Holistica para Melhores Decisfes (Estratégia de Marketing e
Empresarial)

E necessario, pois, uma etapa adicional no processo de planejamento que sirva para mediar e
decidir, a partir da visdo estratégica de longo prazo, o que é melhor a ser feito nestes pontos de
conflitos que ndo puderam ser resolvidos na etapa anterior. Para isso, ninguém melhor do que
a alta direcdo da empresa para fazer esta analise e ter sua decisdo respeitada na execucdo do
planejamento. Esta etapa consiste em uma reunido executiva, na qual devem tomar parte o
presidente da empresa, que é o guardido natural da estratégia, os diretores e gerentes das areas
funcionais participantes das etapas anteriores, para anélise e tomada de decisdo referente aos
conflitos.

3. Metodologia

A metodologia empregada neste artigo, como cita Peres (2017), € o da pesquisa qualitativa €
um método de investigacdo cientifica que se foca no carater subjetivo do objeto analisado,
estudando as suas particularidades e experiéncias individuais, que inclui a pesquisa
bibliografica em artigos, revistas e livros e 0 método do estudo de caso nas duas empresas
citadas. O método do estudo de caso, conforme Peres, pode ser empregado quando o estudo de
eventos contemporaneos, em situacdes onde os comportamentos relevantes ndo podem ser
manipulados, mas ha a possibilidade de se fazer observacdes diretas e entrevistas sistematicas.

Fica apenas a observacéo de que, por se tratar de um estudo de duplo caso, a profundidade do
estudo de caso em cada empresa ndo alcancou niveis apropriados para um estudo de caso
especificado e detalhado, ficando a pesquisa limitada aos aspectos citados nos objetivos. Como
enfatiza Patel (2018), o estudo de caso, também chamado de case, é uma pesquisa ampla e
profunda de um ou de poucos objetos de estudo, que permitem o conhecimento amplo e
detalhado de uma tematica.

O objetivo de um estudo de caso é servir de base e referéncia para estudo e investigacdes de
outras pessoas sobre a mesma teméatica. Um bom estudo de caso deve sempre levar em conta
tanto os aspectos positivos quanto negativos.

Com dados levantados a partir de técnicas como a entrevista ndo-estruturada com responsaveis
pelo controle de estoques e a observacdo direta, obteve-se as informagfes necessarias para a
estruturacdo das analises. As perguntas da entrevista foram colocadas de modo néo estruturado
(FRANCO, 2008), sem a utilizacdo de questionarios, mas apenas roteiros de entrevista, sendo
estas perguntas direcionadas para 0s seguintes assuntos:

a) Como séo feitas as previsdes de demanda para os produtos;
b) Qual a proporc¢édo entre modelos qualitativos e quantitativos;
c) Quais os critérios utilizados.

A coleta de dados foi efetuada no periodo de 10 a 27 de junho de 2018, em visitas agendadas
com os encarregados pela planificagéo de producéo e que, consequentemente, precisam prever
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a demanda. Nas empresas, esse cargo é exercido por diversas pessoas, que vdo desde o
proprietario até o gerente geral da organizacdo. A confiabilidade de parte dos dados obtidos foi
ratificada através da observacdo direta, que praticamente colocou a contestacdo das
informacdes em funcdo apenas dos erros de interpretacdo do pesquisador. Na outra parte dos
dados, levantados através somente das concepgdes dos entrevistados, ndo foi possivel uma
certeza pratica, deixando assim outra margem para eventuais erros.

O recolhimento dos dados foi entdo analisado e alocado em uma tabela comparativa. A anélise
leva em conta somente o modelo utilizado e a validade de suas previsdes sem se assegurar a
quantidades numéricas especificas, nem a valores de erros precisos, uma vez que a eficacia do
modelo de previsdo pode ser comprovada, segundo os entrevistados, pela inspecdo da
quantidade de produto descartado.

4. Estudo de caso: caracteristicas das empresas analisadas
4.1. Empresa X

A empresa X propde para seus clientes de seu resort localizado em Angra dos Reis, 3
tipos de pacotes para hospedagem, séo eles: all incluse (onde se tem tudo incluso dentro do
hotel, como café da manha, almoco, janta, petiscos bebidas alcodlicas e ndo alcodlicas); médio
(oferece ao cliente apenas café da manhd , almoco e janta); simples (pacote na qual se tem direto
a hospedagem do resort, mas a nenhum tipo de comida ou bebida, tendo que pagar pelo
consumo dos mesmos a parte), vale ressaltar que todos podem desfrutar da parte esportiva e do
lazer oferecidos pelo resort esse é um fator que nédo se difere por pacote. A estratégia adotada
para se ganhar mercado é oferecendo na época de inverno onde se tem pouca demanda por ser
um resort que contém mais visibilidade de mercado em épocas quentes pela sua localizagéo ser
entre ilhas e praias paradisiacas, oferecendo os pacotes citados a cima em valores promocionais
e gastronomia tipicas da época do ano, ja na época do verdo onde a demanda é muito maior , 0
valor dos pacotes sdo elevados em comparagdo com épocas frias , tendo o diferencial de trazer
cantores famosos para se apresentar dentro do resort, contendo também as comidas tipicas do
verdo. O fornecimento recebido pelo resort € feito por empresas estruturadas que atende com
competéncia no mercado.

Na previsao de demanda, entdo, basicamente dois fatores sdo essenciais: no aspecto quantitativo
o histérico de hospedagens para as determinadas estacGes nos Ultimos dois anos, e no aspecto
qualitativo o aumento da concorréncia no setor hoteleiro do pais. O nimero de hospedagem
prevista é calculado a partir da ponderacdo destes aspectos, sendo o aspecto de qualidade dando
conforto para seus hospedes como o fator mais preponderante.

O critério utilizado para determinacdo do consumo dos hdspedes do resort devido as todas
sazonalidades contidas foi a curva de Pareto, ou curva ABC, onde os itens B e C tiveram taxas
de reducbes maiores em estacOes mais quentes como primavera e verdo. Entre os itens das
classes B e C estdo chocolates, doces e caldos.

A empresa X, portanto utiliza modelos quantitativos baseados em séries temporais, mais
especificamente o0 modelo da média moével dos Gltimos dois anos para o determinado evento,
acrescido de um fator de corregcdo de maior relevancia gerado pela analise qualitativa, analise
esta que leva em conta principalmente o fator aumento da concorréncia no setor. As correces
no modelo podem ocorrer nos critérios qualitativos, como por exemplo, 0 peso dado a opinido
de clientes coletados em questionarios feitos na hora do check-out dos hospedes.

Ja os estoques com relacdo a alimentos e bebidas da empresa X sdo repostos conforme
determinado item atinge o nivel de estoque minimo. Para os produtos incluidos na classificagao
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A da curva de Pareto, o pedido é feito ap6s a checagem manual feita por cada funcionario
responsavel pelo devido setor do resort através de um pedido enviados por palmtop, este
pedido entdo é direcionado a uma central onde se localiza almoxarifado do resort entregando
entdo a quantidade pedida por cada setor daquele item que esta abaixo do estoque minimo sendo
feito esse processo diariamente. Para os produtos classificados como itens B e C, o0 estoque de
seguranca foi eliminado, e as quantidades dos estoques minimos reduzidos para a metade em
épocas de calor.

4.2 Empresa Y

A empresa Y esté localizada no centro de abastecimento Ceasa do Rio de Janeiro localizado em
Iraja, zona norte. A empresa comercializa produtos vegetais e frutas vindos dos estados de
Minas Gerais, S&0 Paulo e Espirito Santo em um total de trinta itens, entre eles laranja, abacate,
chu chu, repolho, batata, manga e tomate.

O género dos produtos comercializados permite que instalagdes como camaras frias ndo sejam
necessarias, pois na realidade, o resfriamento de alguns produtos, apesar de aumentar sua
conservacdo, acarreta perda na qualidade do mesmo. A aparéncia de frescor denotando
qualidade é um dos pontos para chamar atencao do seu cliente adotada na estratégia da empresa
Y.

A previsdo de demanda aqui € baseada em séries historicas das ultimas duas safras e na
experiéncia do proprietario. Este inclusive cita que fica satisfeito quando consegue margens de
acerto de oitenta por cento, em meio a dificuldade de se prever com precisdo. Os fatores
sazonais, com ciclos anuais e mensais sdo analisados e possuem grande relevancia. O nimero
de itens, entretanto, esta ligado muito mais as disponibilidades da época, tendo assim uma
dificuldade maior por ser produtos pereciveis.

Fazer a gestdo de estoque sazonal exige uma boa dose de flexibilidade, para que tudo funcione
como o esperado. Se hd uma quantidade de vendas menor do que a prevista em demanda, por
exemplo, a gestdo vai precisar utilizar alguma estratégia para diminuir o estoque 0 maximo
possivel. Pode-se pensar em promoc0es, Kits, sorteios, etc.

Por outro lado, um aumento muito intenso nas vendas gera uma oportunidade imperdivel, mas
vocé precisara contar com fornecedores capazes de atender a sua empresa com mais
adaptabilidade, Arcangeli (2012).

Quanto a administracdo de estoques, neste caso ndo ha como manter estoques por um tempo
acima de dois dias. Os produtos mais pereciveis possuem menor preocupagdo com o nivel de
Servico por isso sdo comprados em menores quantidades, e os produtos ndo foram vendidos sdo
normalmente doados as instituicdes de servico social.

5. Andlise dos casos

O primeiro passo para iniciar um planejamento estratégico € construir uma visao de futuro. O
Planejamento estratégico envolve um modo de pensar, pois sdo decisdes a serem tomadas num
processo que visa o futuro da empresa, desenvolvido para alcancar uma situacdo desejada de
modo eficiente e eficaz. Analisar as oportunidades, ameacas, forcas e fraquezas relevantes, e
com base nelas estabelecidos os objetivos a serem alcangados.

Como diz Gomes (2012), existem varios modelos de planejamento estratégico com
possibilidade de implantacéo nas organizacdes. A escolha de qual deve ser o escolhido devera
em consideragéo o tipo de organizacgéo a ser submetida ao plano, bem como o ambiente externo
dessas organizagoes.
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Mostra-se a seguir o Quadro 1, que sintetiza as informacdes levantadas sobre os modelos de
previsdo de demanda utilizados pelas empresas estudadas:

e ol Avaliacao da
Empresa Modelo de previsao Critério §
empresa
X qualitativo/quantitativo | confortabilidade/série histérica a definir
s — intuicdo proprietdrio/série -
Y qualitativo/quantitativo §a0 prop / valido
temporal

Fonte: Propria.

Quadro 1: Caracteristicas dos modelos utilizados nas empresas.

Nas entrevistas, 0s gestores disseram que se observando o volume de produtos descartados por
n&o terem sido consumidos durante sua validade, pode-se ter uma ideia da validagéo ou ndo dos
modelos de previsdo de demanda utilizados pelas organizacfes acima citadas. No caso da
empresa Y, nota-se que a aplicagdo do modelo baseado em séries temporais, aliados a
experiéncia dos encarregados e do proprietario tém tido validade, mesmo porque os produtos
pereciveis comercializados por esta empresa nao esta sujeita a um cenario de mercado muito
complexo. Apesar de o cenario econdmico nacional ndo ser dos melhores, a aparente calmaria
e estabilidade do mercado de produtos alimenticios tém contribuido para a validacdo dos
modelos de previsao propostos neste trabalho.

Ja na empresa X tendo mdaltiplos fatores ligados a economia do pais, onde aspectos externos,
além dos politicos-legais, podem influenciar a demanda. A concorréncia no setor hoteleiro na
cidade de Angra dos Reis e no estado do Rio de Janeiro acirrou ainda mais, obrigando a empresa
X a tomar medidas adaptativas em seu planejamento estratégico, forcando uma reducéo
obrigatdria nos custos que fez com que a relevancia no nivel de servigo oferecido aos clientes
decaisse, para que os gastos de manutencao e perdas de alimentos e bebidas por expiracdo da
validade dos estoques pudessem diminuir também. Até que ponto a demanda seria afetada por
estes fatores é uma informacao que dificilmente poderia ser calculada baseando-se apenas em
modelos quantitativos de analise de séries histdricas, uma vez que o cenario formado € novo
para a empresa. Dai a maior relevancia dada para o modelo qualitativo.

A empresa X, entretanto, estd menos vulneravel a variacGes de irregularidade na demanda, pois
as sazonalidades e as tendéncias de queda na demanda podem ser previstas, utilizando modelos
como o da equacdo linear ou ajustamento exponencial para a tendéncia, além dos modelos
baseados em correlagdes como o dos minimos quadrados.

Percebe-se que a série temporal de dados é parte integrante do processo de previsdo de demanda
das duas empresas. Entretanto, os calculos destes modelos quantitativos, quando aplicados a
horizontes mais amplos, como de modo a empresa Y, precisa ser complementada com pareceres
de pessoas com conhecimento e experiéncia no setor ou opinides subjetivas.

O propésito da previsdo, que € reduzir a0 maximo as perdas por superdimensionamento da
demanda, esse propdsito teve éxito em ambas as empresas, pois segundo as pessoas
entrevistadas a quantidade de perdas ficou dentro do patamar projetado por cada uma das
empresas.

Com relacéo a administracdo dos estoques, as empresas X e Y utilizam o gréfico de Pareto para
a determinac&o, no caso da empresa X da reposicao de estoques e determinacdo do estoque de
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seguranca, e no caso da empresa Y da propria configuracdo dos produtos em exposicao.
6. Consideracdes Finais

Ao se fazer uma andlise dos modelos de previsdo de demanda empregados pelas empresas X e
Y, percebe-se que a influéncia das técnicas subjetivas seja pela utilizacéo da tecnologia, opinido
de especialistas, ou experiéncias, é relevante. Os modelos quantitativos oferecem valores
projetados em calculos estatisticos, fornecendo assim uma dimensdo melhor da margem de erro
esperada. No caso dos modelos qualitativos, a margem de erro, assim como a propria previsao,
estd baseada em critérios subjetivos e, portanto, sem possibilidade de dimensionamento
numerico. Por isso, a utilizacdo de modelos somente qualitativos pode ndo ser a melhor escolha.

O que se pbde notar nos casos das empresas X e Y € que existe um complemento entre o0s
modelos qualitativos e quantitativos, essa integracdo, no entanto, carece de certos
procedimentos de ajuste, que devem ser feitos conforme os resultados do modelo séo
comparados com as demandas reais. A relevancia de cada modelo no célculo da previsdo da
demanda deve ser corrigida de modo a sempre diminuir o percentual de erro. Os modelos mais
precisos sdo aqueles que j& passaram por varios processos de ajuste e, portanto, estdo mais
sintonizados com as variaveis realmente relevantes.

As implicagOes gerenciais das consideracGes deste artigo ficam por conta da adogdo de
procedimentos que registrem e armazenem mais dados sobre as demandas didrias, de forma a
aumentar o leque de subsidios as decisdes. O aspecto quantitativo das analises estatisticas pode
ser complementado pelo aspecto qualitativo na escolha correta entre os inumeros tipos de dados
que podem ser registrados. Além disso, durante o processo de ajuste das previsdes, podem
ser adotadas estratégias como marketing que aumentem a demanda pelos servicos e produtos
oferecidos.

Com relacdo as limitacGes da pesquisa, cabe aqui ressaltar que no caso em que 0S responsaveis
fazem a previsdo de demanda, existe uma forte subjetividade pessoal na decisdo, que traz um
viés que pode ocasionar imprecisdo na analise. Em outro caso, a imprecisao pode ser causa da
ndo obediéncia a programacao por parte dos funcionarios responsaveis pela parte operacional,
que estdo pouco comprometidos com as determinagdes feitas pelo gerenciamento da
determinada pela empresa.

A sugestdo para temas de trabalhos posteriores seria relativa a construcdo da subjetividade, da
formacdo da intuicdo utilizada pelos administradores na previsao de demanda. Um estudo dos
possiveis fatores formadores de opinido e das justificativas para a adocdo de certas
metodologias de previsdo seria util, principalmente se as informacgdes forem coletadas em
empresas que obtiveram éxito, onde a previsdo foi comprovadamente valida por varios
periodos, com médias de erros bem menores.
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