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Resumo:

Um dos maiores problemas enfrentados pelas emprasalmente diz respeito a definicdo do método
de previsdo de vendas mais adequado para tomabdecestas direcionadas para o mercado e para a
prépria empresa, no seu planejamento de comprasmodesso produtivo. Busca-se assim reduzir
erros que possam gerar perdas de mercado ou slierteodutos e matérias-primas obsoletas. Este
artigo desenvolve um método de previsdo de vendalisagado na previsdo qualitativa. Esta
fundamentado através de um estudo de caso, idantiio o método atual utilizado por uma empresa
de confeccdo, e com revisao bibliogréfica, e erdtay direcionadas com empresas do mesmo ramo,
buscou-se identificar quais métodos séo utilizadum®o as empresas de confeccdo téxtil e de
acessoérios definem suas previsdes de vendas. @tades foram favoraveis, pois com os dados e
informagfes extraidas, foi estabelecida esta nsangtica de previsdo para a empresa estudo de
caso trabalhar, a qual € muito pratica, ndo ex@imdidancas drasticas em seus. Além de um novo
cronograma sequencial de tarefas e acBes queaddmilias tomadas de decisdo, este novo método
facilita e auxilia eficazmente os departamentosa@pras para seus planejamentos de compras de
insumos antecipadas, bem como o departamento dhigdim, para planejamento sequencial do
processo produtivo.

PalavraschaveProdugéo; previsdo de vendas; métodos qualigtindistria de confecgdes.

Proposed of a forecast sales method for a comparmgxtile confection

Abstract

One of the biggest problems faced by companiesptigsconcerns the definition of forecast
sales method more suitable to make decisions, teseted to the market and for own
company, in their planning and purchase of the ypebdn process. Seeks thus to reduce
errors that can generate market losses or custandrproducts and raw materials obsolete.
This article develops a sales forecast method ghedinn qualitative forecast. It is founded
through a case study, identifying the current methised by a confection company, and
bibliographic review, and interviews directed widbmpanies in the same branch, sought to
identify what methods are used and how companietexifle confection and accessories
defines their sales forecasts. The results wereréde, because with the data and
information extracted, was established this newesysf forecast for the company case study
works, which is very practical and does not requirastic changes in her. Besides a new
sequential timeline of tasks and actions that vadilitate the decision making, this new
method effectively facilitates and helps purchasuepartments for their planning of
anticipated purchases of inputs as well as the ymtomh department, for planning of
sequential productive process .
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1. Introducéo

Com a globalizagdo dos mercados, 0 aumento da ©énca, a necessidade de uma maior
diversificacdo de produtos e a melhoria constantesficiéncia operacional, fez com que a
gestéo da previsao de vendas tenha uma maior i@megatnas empresas.

De acordo com Dias (2004), uma vez que existe ufeaedca entre o fornecimento e a
demanda, e que existe uma diferenca de tempoe@ifeio da producdo de um produto e sua
disponibilizacdo aos consumidores, as empresasmes®orrer a previsdo de demanda para
antecipar o comportamento do mercado e permitir SpIess consumidores encontrem seus
produtos no momento em que desejarem.

O presente artigo tem por objetivo levantar astgessnerentes as formas e aos processos de
previsdo de vendas nas empresas, visando conlegeicgnceitos e como influenciam nos
processos decisoérios. O assunto é de extrema iamgtatquando se pretende planejar toda a
cadeia produtiva, envolve desta forma, todas asipais areas de gestdo organizacional.

Para Vieira e LetenskiNeto (2006) ora o nivel dogse extrapola em muito o volume
desejado, ora provoca uma importante ruptura nai@adra o nivel de atendimento de
pedidos fica comprometido, gerando insatisfacaodtieates e até mesmo perda de vendas.
As areas funcionais da empresa, consomem muitas kler reunides, gerando niumeros cuja
sustentacdo logo desaba, pois ndo estdo embasadmdicacdo de necessérias teorias de
previsao, metodologias, ferramentas e técnicasmdditeas.

Existem varias formas de planejar em cada um d@s Afinancas, producgéo, vendas etc., bem
como o tempo que cada uma destas utiliza tambémnité wariavel.

Segundo Moreira (1998), quanto maior o periodoldagamento, menor a precisdo que se
pode contar, com cada vez mais eliminacao de @stalh

Qualquer planejamento a curto, médio ou longo praafre em virtude de um processo de
previsdo de demanda ou de vendas mal feito, o eeeagperda de mercado, clientes, perda
de competitividade, estoques obsoletos ou faltastieques, atrasos na entrega, elevacao de
custos, desequilibrio financeiro, baixo faturamenéducdo dos lucros, e o maior dos riscos,
0 encerramento das atividades, ou fechamento deesenp

A industria téxtil ao longo dos anos vem mostraadancos, tanto em inovacéo tecnoldgica,
mao de obra empregada bem como seu faturament@cho, palavra de fundamental valia

no ramo téxtil, ferramenta de trabalho diario pesta atividade, o que reflete em mudancas
continuas. A confeccado precisa se manter em caastganmoramento, tanto no que tange as
tendéncias da moda nacional e mundial, como a agéque mudancas de seu parque fabril,
treinamento da sua mao-de-obra, e principalmebigsea dos mais competitivos e melhores
insumos para uso durante o processo produtivoakecalecoes.

A industria téxtil e da moda gira em numeros granderante um ano, por exemplo uma
empresa de confec¢do na linha feminina, muda tedonsostruario em média entre 4 e 6
vezes ao ano, ja a masculina em torno de 2 a deaoeasulta em obsolescéncia de itens que
tiveram compras precipitadas ou previsbes de venl@gayvolumes superiores aos reais
vendidas. Para manter o processo produtivo, owgémlcontinua, € necessario a compra de
insumos antecipadamente, muitas vezes antes dersmdr o mostruario para depois sair
vendendo. Também em virtude dos volumes minimds,lead time dos fornecedores ou das
fabricas que fornecem produtos prontos, a apostauigpra também é feita antes da colecéo
comecar, sendo que quando esta previsdo for myderisr, gera estoques, e se abaixo, gera
a descontinuidade do produto, bem como a perdaeddavdeste item no mercado. Este
altimo vem de encontro a outro fator muito critigage também assume um percentual
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expressivo na geracdo de estogues obsoletos, quéaéempresa manter a0 maximo seus
grupos de produtos ou sua colecéo, para que adoagpresentante comercial, ndo reduza ou
enfraqueca muito durante a colecéo, a qual seac@ode gerar perdas de mercado através
da desvalorizagdo da empresa ou marca peranteaagoeiOutro fator que soma e muito na
geracdo de obsoletos, é a necessidade de inovaedmwanca continua, tanto para 0s
aviamentos como também para os produtos acabadmsia droca acaba gerando saldos de
insumos e de produtos acabados (PA), um dos maj@siemas das empresas de
confeccgbes, os estoques obsoletos, muitas vezesiazjue seus resultados acabam zerados
Ou negativos.

2. Previsao de Vendas

Previsdo de vendas € o nivel esperado das vendampmtasa, baseado em um determinado
ambiente e plano de marketing. Muitas empresasessoas acabam confundindo previsdes
de venda com metas de venda, o que na maioriaados @caba gerando transtornos e erros
subsequentes, que € confundir metas como se fgesemoes.

Para MOREIRA (2004) uma das bases comum a todejplaento, que € a previsao da
demanda. E necessario saber quanto a empresaapl@mejer de seus produtos ou Servicos
no futuro, pois essa expectativa é o ponto dedazartiireto ou indireto, para praticamente
todas as decisoes.

Segundo Corréa e Corréa (2004), previsdes saceavaB de como se vai ser a demanda de
mercado no futuro, sdo especula¢cdes sobre o pateleccompra do mercado. Ja para Wanke
e Julianelli, (2006), prever vendas é comum pangagpria das empresas e também para 0s
departamentos funcionais que a constituem, quessiéae de previsdo de vendas como parte
integrante de seus processos de tomada de debladwvisdo de Correa, Gianesi e Caon
(2001) previsdo de vendas € um conjunto de infobemgue visa estimativas futuras,
medidas em unidades de produtos e unidade de tempo.

A previsdo de vendas tem grande importancia nosrsig tipos de empresas, tanto no
atacado, varejo como prestacdo de servicos. Exidteensas fontes de informacdes sobre
previsao de vendas e os métodos mais adequadas@adidacao.

Segundo Wanke e Julianelli (2006), a execucao derocesso de planejamento da demanda
eficaz necessita de trés componentes principaide@scas de previsdo, 0s sistemas de
suporte a decisdo e o gerenciamento das previdfeatrtir da elaboragcéo das previsdes de
vendas, é possivel confrontar vendas previstasotypetivos de vendas.

As previsdes de vendas envolvem diversos fatotes&ima margem de erro, porém ela pode
ser relativamente minimizada se utilizados os mloeentos mais adequados ou corretos.

Como dizem Corréa e Corréa (2004), as previsOeses@ittado de um processo que inclui a
coleta de dados, tratamento dos mesmos, uso deloségoiantitativos, consideracdo fatores
qualitativos, padrbes de comportamento e estimdgverros.

A participacdo de representantes das principags&mevolvidas no processo de planejamento
€ importante, para que haja o comprometimento dest@wom 0s numeros da previsao

definitiva. A previsdo de venda sempre podera estanada, pois jamais podera ser

considerada como necessidade de resultado exasop mae realmente importa, € 0 quanto

ela esta errada, pois quanto menor o erro do pogeésa o realizado, melhor é o resultado.

Segundo Corréa e Corréa (2004), os erros ocorreamesgt de causas inidentificaveis, quer
dizer pela influéncia de alguma variavel deixaddata do modelo de previsédo, influencia
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com influencia singular que os erros de previséao.
2.1Previséo qualitativa

Para a aplicacdo em previsdo de vendas, 0 propessiga ser estruturado, e para isso, um
dos melhores métodos, é o da previsdo qualitdiisie tipo de método € usado para previsdes
de médio e longo prazo, ou relativo a situacdes dados limitados e nenhum precedente
histérico. Devido a sua natureza subjetiva, os duo&oqualitativos sdo usados para
formulacdo de estratégias, desenvolvimento de npradutos, desenvolvimento projetado a
médio ou longo prazo, ou quando existe a incentidzaceitacdo de um produto ou servico
novo pelo mercado. Este método necessita por garseus usuarios, uma grande qualidade e
guantidade de conhecimento do processo, pois estdgecimentos vao se transformar em
tendéncias futuras. Seus resultados também satoslite pesquisas e entrevistas, de clientes,
ou especialistas no ramo.

Segundo Wanke e Julianelli (2006), ao aplicar estasicas, 0 recurso humano se torna um
processador de informacdes, substitui modelos enuids mateméticas das técnicas
qualitativas e também o uso eficaz dessas técs@asuperiores as opiniées dos métodos
guantitativos.

No caso das previsdes dos entrevistados, estdsas@ados sobre uma tendéncia, uma meta
estipulada, sobre uma expectativa de venda ouagéeitde um futuro produto ou servigo. J&
as estimativas dos especialistas, estdo baseads=uernonhecimentos,

O método Delphi, propdem capturar o conhecimentestecialistas de determinada éarea,
com a intencdo de chegar o mais proximo de acanpaobabilidade da ocorréncia do evento
futuro. Para Wanke e Julianelli (2006), este métgdando bem organizado, apresenta
melhores resultados, com o objetivo de estruturaorthecimento e experiéncia, para que
especialistas consigam chegar num consenso sawisdes e tendéncias especificas.

O modelo baseia-se em um questionario interatpicao repetidas vezes aos especialistas,
até chegar ao consenso comum, o método faz comtoges participem, por isso € um
procedimento estruturado e sistematizado, e a coag#o € clara e objetiva entre todos o0s
participantes.

A operacionalizacdo do processo do método € dastaitseguinte forma: primeiramente &
definido o tema a ser estudado; logo séo seleamsnad membros da equipe coordenadora;
depois a elaboracdo do questionario e a selecaegpeialistas que irdo respondé-lo; em
seguida é feito a primeira rodada de respostass apQuestionario respondido, é feito o
tratamento estatistico e o sumario de justificaticias respostas; em cima do que foi
planilhado, é elaborado um novo questionario, mawa foco e consenso; em seguida uma
nova etapa de respostas; na sequéncia um novonératia estatistico e sumario de
justificativas; Apos estas 2, 3 ou mais rodaddsité uma analise de consenso, o qual se SIM
vai para o proximo passo, se NAO, volta para eli# de um novo questionario; apos o
resultado ser considerado satisfatorio, finalmedtdeito a elaboracdo do relatorio de
resultados. E bastante usado em planejamentoségatees, nos quais auxilia como base para
identificar expectativas, ameacas e tendénciastiinadas estratégias estabelecidas pela
empresa.

O método de Analise de Cenéarios é utilizado emsasodecisdes estratégicas de longo
prazo, como buscar o volume de variaveis e a cotaalde de todo o ambiente externo

envolvido, o periodo, concorrentes, demanda, ejar&® Wanke e Julianelli (2006), onde ha
complexibilidade as varidveis podem impactar naltado futuro, assim a anélise de cenarios
é utilizada para estruturar e planejar as analises.
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A Elaboracéo ou operacionalizacdo de um processndese de Cenarios prevé varias etapas
como: construir uma base de dados, selecionar jgtivas organizacionais a considerar,
identificar as variaveis ambientais e organizadgrselecionar os cenarios e desenvolver os
novos, analisar as implicagbes dos cenarios e itgylap plano de acdo. O processo de
analise de cenarios tem suas caracteristicas pa&xam método Delphi, mas se caracteriza a
longo prazo, onde a sua forma de operacionalizdg&teriosa e de extrema complexidade,
avaliando tanto as suas capacidades internas caeroas.

J& o método do Juri de Executivos, vem de uma metodia norte-americana, o qual &
baseado somente em opinides dos especialistapdigadvendas, e pelo processo de decisdo
depender de muitas incognitas, este € um dos rsaifs universalmente.

Segundo Penteado Filho (1984), o elemento humamaémaquina complexa, o gerente de
vendas, ao fazer sua previsdo, esté levando endecesio tantos e tdo variados fatores que
uma maquina, ou mesmo um computador, operada potéamico, ndo poderia tabular,
porque ndo possui subconsciente. Assim, se coasidar primeiro lugar, para a solugcéo de
um problema de previsédo de vendas, o pessoal deeqgispde e a opinido, de cada um sobre
as tendéncias provaveis do mercado.

Portanto, o0 método qualitativo de previsdo de venéanais utilizado em eventos especiais,
como langamento de novos produtos e ou promocesn&palmente quando néo existem
ou ndo ha disponibilidade de dados histéricos paridlizacdo do método quantitativo.

“Métodos quantitativos sdo os métodos de previs@eddos em séries de dados histéricos
nas quais se procura, atraves de analises, identfadroes de comportamento para que estes
sejam entdo projetados para o futuro”. (CORREA &RBEA, 2009, p. 264)

3.Metodologia

O presente trabalho teve como metodologia empregadestudo de caso, a pesquisa
descritiva que foi feita em livros, e também a pésa qualitativa, onde foi realizada uma
entrevista com outras empresas do mesmo ramo acedsorios do ramo.

O Estudo de caso foi realizado em uma empresa mfeag@io téxtil, onde foi detectado um
processo parcial de previsdo de vendas, o quahiedale as reais necessidades da empresa,
bem como também ndo atende as necessidades dmodigetores internos da empresa, que
precisam de informacdes mais rapidas e precisassparplanejamento.

A pesquisa descritiva foi feita com base na revisiéiiografica, a qual foi de grande valia,
pois possibilitou a analise das mais diversas noétgdhs ja testadas por varios autores e
especialistas, tanto no que diz respeito a métgdaktativos como também quantitativos.

A revisdo possibilitou também um estudo e entendimemais aprofundado dos dois
principais métodos, possibilitando assim uma amaigica dos mesmos e pos identificacao
do método mais adequado para a confeccao téxtil.

A pesquisa qualitativa foi feita através de umaestigta com empresas do ramo téxtil ou de
acessorios, estas selecionadas aleatoriamentetiradgaconsulta téxtil, e através de alguns
conhecidos pelas regifes de atuacdo. A entreasteifa entre os dias 10 de abril a 10 de
maio. A realizacdo das perguntas foi diretamenta ae pessoas envolvidas no processo de
previsao dentro das empresas. As entrevistas fogalzadas através de perguntas agendadas
e organizadas em uma sequéncia parecida com acmpeanum processo decisorio de
previsbes de vendas nas empresas. Esta ordenag@o facilitar o entendimento dos
entrevistados, bem como imitar o processo nas magies. O resultado das entrevistas foi
estruturado em uma planilha abaixo, e a analisedddss foi feita com base nas respostas
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obtidas, e também na percepc¢do que se teve damBtdrevistas.

4 Apresentacédo e Analise dos Dados
4.1 Metodologia atual de previsao de vendas

Atualmente o processo de previsdo de vendas d&sen:aprimeiramente a direcao,
departamento comercial interno e externo, departeonge estilo e financeiro, em reuniao
definem omix de produtos necessarios para a colecdo em discudsatro destenix esta o
volume de itens ou produtos para cada grande gmmogxemplo, quantas camisas ML
(manga longa), quantas camisas MC (manga curtagerdentro do grande grupo camisas;
depois, quantos modelos de calca, quantos de basnett. Além dos grupos, tém as linhas
de produtos, onde estéo inclusos os produtos maaiibnais, os mais elaborados, e 0os que
sdo considerados perfumaria, que no caso nao egpaes volume expressivo de vendas,
porém sao necessarios para atender o mercadob8étadas também, solicitacdes expostas
pelos gerentes das regionais, estas extraidas assidades detectadas do mercado, no
momento da venda junto ao cliente, como produtlish@s novas, novas necessidades e
solicitacdes feitas por eles, sugestdes e opcd@atgndam o mercado consumidor.

Apoés este processo, 0 departamento de estilo daesmpa tem todas as informacodes
necessdarias para comecar a trabalhar a nova cplegfdo que estas reunides ocorrem
sempre no inicio da colecdo atual vigente, ou spjando comeca a vender e produzir a
colecédo de inverno, o departamento de estilo coraegasenvolver a colegdo de veréo, e
quando comeca a vender e produzir a de verdo, ateega a desenvolver a colecéo
deinverno. Estas informacgbes dux sdo repassadas para todas as pessoas envolvidas no
processo de criacdo e desenvolvimento de prodotdepartamento de estilo.

Depois desta reunido, o financeiro da empresaanuete com o departamento comercial
estabelece, sobre o planejamento estratégico daesapo volume geral de vendas
necessdrias para a colecdo, este é avaliado sabses@mento pretendido, a capacidade do
mercado, e pelo que o cenario da economia nacapnesenta. E definido o nimero macro ou
total de vendas para a proxima colecdo. Este niumeo além da andlise feita sobre a
altima colecéo, € também sobre toda a cadeia deteti, em cima de dados histoéricos, de
regibes e de clientes, para buscar através dadBB&s(nesinteligengeEstas informagdes ou
dados séo projetados com foco no cliente com badastorico de compra, e é usada para
definir uma previsdo de vendas macro e estabelaetas dos grandes grupos. Portanto, o
percentual (%) representativo de cada um destesl@gayrupos, é a partir de dados historicos
com os clientes. Também é levado em consideragzaume de itens que serdo langados em
cada grupo, prevendo assim que se caso em alges tdedr um incremento significativo de
namero de itens lancados, este grupo vai trabatirap uma meta ou volume de venda maior
do que a histérica.

Apoés esta analise, a previsdo de vendas total,eédaapor regional e por representante,
buscando sempre fazer com que cada representahteneetas desafiadoras para cada nova
colecdo, tanto em namero de atendimento de cidadesgero de clientes, volumes totais de
venda, e pedidos médios de venda para com cadéeclie

Para o departamento de producdo chega a infornmagéim do volume de pecas que ela tera
gue produzir internamente. Para o departamentomeras também chega somente o nimero
macro de vendas que a area devera administrar ocompras de terceiros, que fornecem
produtos prontos, e 0 volume para as compras denos internos.

Existe um processo que antes dos produtos serenadibs para a producdo do mostruario,
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tem uma pré-aprovacao de modelagens, apliquesadmsdprocessos, etc. Algumas vezes se
buscou fazer grupos de aprovacéo, estes compostopegsoas do estilo, departamento
comercial, financeiro, direcdo, engenharia de pgaduproducéo e compras, funcionou bem e
deu resultado em uma colecdo, mas ja na outreeéizado somente parcial, e em alguns
produtos néo foi realizado, o que prejudicou o depgento de compras e producao.

Portanto, a previsdo de vendas chega ao grupoaditps, Grupo Camisa, Grupo Calca,
Grupo Bermuda, Grupo Camiseta etc., e ndo cheg@reduto em si, dificultando o
planejamento de todos os departamentos. Assimséeas-seguintes situagoes:

Departamento de Compras - ndo consegue planejalume de compras, sendo que precisa
antecipar as compras para abastecer a producdocomexa a produzir antes de comecgar as
vendas, e precisa saber quais insumos antecipasmgpra, e dependendo do volume
adquirido, podera ter obsolescéncia no final dagéu;

Engenharia de Producéo - tem dificuldades em @ameprocesso produtivo, pois ndo tem
informacgdes sobre volumes, sobre quando cada modelamilia de produtos vai entrar na
producao, qual o layout adequado, qual a melhar&eig, etc.;

PCP (Planejamento e Controle da Producéo) - teicutiiades em planejar a producgéo, néo

sabe os volumes que pode arriscar produzir, quansumo homem hora, qual a melhor

sequéncia produtiva, ou seja, ndo consegue pageanacdes para a engenharia e geréncia
de producéo;

Geréncia de Producéao - tem dificuldades em estdretpial a real necessidade de méo-de-
obra, horas e maquinarios, pois depende muitopdode produto que terd o maior volume de
venda.

4.2.Aplicacéo da ferramenta de coleta de dados

Para identificar dentro do ramo de confeccdo téxtille acessorios as metodologias de
previsdo de vendas utilizadas, foram selecionadaempresas. Estas empresas sao dos
estados de Santa Catarina, Parana e Rio Grandalde &ma de Minas Gerais. Foram
aplicadas entrevistas com perguntas direcionad#enéificar como as empresas estabelecem
suas previsdes, quem as estabelece, baseado emfajueacdes ou dados sao previstas, e
como sao estipulados os volumes de vendas, os gslpara cada grupo, para cada produto,
novos produtos, e também como sdo definidos estomirimos de compra de matérias
primas, e se o0s resultados destas previsdes eaiadns.

As empresas entrevistas foram as seguintes: apemdo RS de jaquetas, cal¢as e bermudas;
b) empresa do PR de Calcas Sociais; ¢) empresR die Blazer e Calcas Sociais; d) empresa
do RS de TricOs e Retilinea; €) empresa do PR ni®<e Nécessaires; f) empresa de MG de
Nécessaires; g) empresa de SC de Camisetas e Mgléjoempresa de SC de Slip e Boxer;
i) empresa de SC de Carteiras; j) empresa de S@ortador de Produtos prontos e
Acessorios.

Quando perguntado sobre se a empresa trabalha ewsgm de vendas, das 10 empresas
oito responderam que fazem, e duas afirmaram qemfaporém muito parcialmente e em
alguns produtos somente.

Em seguida buscou-se identificar a pessoa ou @depanto responsavel para estabelecer o
namero macro das vendas da proxima colecdo. A apegd® citada foi a direcao da empresa
(7 citacOes) e departamento comercial (4 citagOps)le-se marcar mais de uma opgao.

Na questdo 3, buscou-se identificar em que infod®sgeram embasadas as previsdes de
vendas de uma colecdo. Quatro empresas respondgranfazem baseados em dados
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historicos; duas responderam que fazerm baseadpssuisa e tendéncias de mercado mais
os dados historicos; uma faz baseada nas informaigsevendedores; outra por informacdes
de vendedores mais dados historicos; outra a mhetpesqusia e tendéncia de mercado; e
outra respondeu todas as opc¢des.

A préxima questdo abordou a forma de estipular alanves para cada grande grupo de
produtos das empresas. A forma mais comum € orieistdas colecdes; analise junto a
clientes e baseado na capacidade produtiva. Aiadanf citados analise do potencial de
mercado; e tendéncia de moda.

A quinta questdo buscou identificar a metodologilizada para definir a previséo para cada
um dos produto damix.Das respostas, duas apontaram que 0s vendeddigsia®s oS
nameros; duas outras empresas responderam settiradgahistorico mais a analise de
vendedores; outra respondeu ser a partir de dadsitos; enquanto houve uma resposta
para pesquisa de tendéncias de mercado mais d#&tdéschs; uma respondeu todas as
opcOes e outra nenhuma das opcdes.

Também buscou-se saber qual a forma utilizada gefrair os volumes de produtos novos.
Das respostas, destacou-se o fato de ser sob pmukt@s, com quatro citacdes; pesquisa de
mercado foi citado tés vezes; houve duas citac@ea percentual de vendas; enquanto
produtos semelhantes foi citado uma vez.

Quanto a forma de antecipacdo de compra de mapimaas, buscou-se identificar de que
forma a estipulacdo do volume era realizada. A rieaidas citacdes (sete) foram que a
empresa somente compra a partir dos volumes de$ime previsdo; duas afirmam antecipar
a partir de um percentual das vendas totais; ettabhalha com um lote minimo.

A ultima questdo buscou informacdes sobre a avaligge € realizada sobre a eficiéncia das
previsbes e se estas estdo atingindo seus objeAgosmpresas de uma forma geral estao
satisfeitas com as previsfes, uma vez que sets didemam que as previsdes sdo bastante
positivas. Cinco afirmaram que realizam avaliagdas previsbes e uma colocou que as
previsdes estao atendendo parcialmente as previsdes

4.3 Proposta de uma sistematica de previsao dendkentaualitativa

A nova metodologia estabelece uma previsdo maisistente, além daquela que é estipulada
somente em ambito macro na maioria das empresaspevisdo de volumes totais, como
total de venda da colecado, ou total da meta daeseptante. A nova proposta consiste em
criar uma série de mudancgas, que passam pelo popcesalinhando o cronograma de
execucdo de uma colecdo, saindo da definicAonilp do desenvolvimento e criacdo dos
produtos, bem como producdo dos pilotos, do esteibednto das metas, da previsao de
vendas total da colecdo, para a previsao do grgng®, e em seguida para cada produto
novo ou relancado. Este realinhamento ajuda a magllmoplanejamento do departamento de
compras e suprimentos, e todo o processo de plaeejo da producédo da fabrica.

Esta nova metodologia conta com alguns elementaosédodo Delphi, porém n&o segue sua
estrutura. A metodologia ou o processo foi criaddependentemente, baseado no método
qualitativo, buscando uma sequéncia diversa desap@® devem ser seguidas durante todo o
processo, este desdenix até o planejamento da producao.

A seguir descreve-se 0 método proposto com a se@uéansiderada adequada para uma
empresa do ramo de confecgao téxtil.

1°Passo: Definimix que vai ser oferecido na proxima colecdo - definméla direcéo,

juntamente com a area comercial, financeiro e dep@nto de estilo. Baseado em pesquisa
de tendéncia de mercado, é@edbackdos representantes e gerentes comerciais, agéefini
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do mix consiste em definir quantas camisas, quataigss, bermudas, camisetas, moletons,
acessorios e etc., devem fazer parte da nova oold@mbém deve ser considerada a
capacidade produtiva da fabrica.

2° Passo: Criagdo e desenvolvimento da colecédodegartamento de estilo - a partir do
momento que anix eo volume de produtos para cada grande grupotd®d efinidos, o
departamento de estilo através das tendéncias di& roomeca a criar e desenvolver,
estipulando osprodutos e seusinsumos.

3° Passo: Estabelecer meta ou previsao de verada#otolecdo - definido pelo departamento
financeiro, juntamente com o comercial e direcéraHsto, utiliza-se de metodologiatanto
quantitativa quanto qualitativa. A quantitativasersada para levantar dados de colecbes
anteriores, como volume total de vendas, volumegoopo, etc.. Em cima deste volume
através do planejamento estratégico da empresefirédd um percentual de crescimento a
ser acrescido. Apos isso a metodologia qualitatimve para analisar se 0 mostruario da
empresa atende as necessidades do mercado, obigerya® serve neste momento uma
analise da perspectiva econémica e de consumoappraxima estacao, avaliando assim o
real potencial de mercado para a nova colecéo.

4° Passo: Estabelecer previsdo de venda por gmgmgh® - definido pelo departamento
financeiro, este processo € uma sequéncia do 88,psendo que cada grande grupo precisa
ter um volume estipulado. Neste caso, utiliza-bestirico de vendas, bem como uma analise
do volume de produtos que tem em cada grupo, erdpgctiva de tendéncia de mercado.

No processo antereior a previsdo somente chegawardvel do 4° passo, identificando assim
uma previsdo meramente macro, complicando o procegssplanejamento de compras e
producao. Na nova metodologia, o 5° e 6° pass@acédndo uma importancia muito maior,
pois € a partir destes que serdo aperfeicoadosllomaeos todos 0s processos seguintes,
envolvendo os departamentos de compras, engemleapiadducao e producao.

5° Passo: Aprovacao dos modelos - todo produto gEréancado na colecédo, precisa passar
por um processo de aprovacdo, onde o departamengstdo libera por vez, cada grande
grupo de produtos, e a direcao, junto com o demp@nto comercial, financeiro e engenharia
de producéo fazem suas ponderacdes buscando semgthoria do produto e de processos.

6° Passo: Previsdo de Vendas para cada Produtoeif@mente, paraque este passo possa ser
realizado, o 5° passo ja tera que estar concreti®altanto necessita-se que o departamento
de estilo, tenha uma peca pronta e aprovada, disggd com 0s insumos e a cartela de
cores, de cada referéncia que sera lancada, bemtoalia a inclusdo de estruturas no sistema
ou banco de dados, isso a 45 dias antes do langamarcolecdo. Este prazo é o minimo
necessario para que o departamento de producaa fazes um planejamento de entrada de
produtos no processo produtivo da fabrica, e dateeamento depois seja repassado para o
departamento de compras, para que este concretize 30s seus fornecedores, a aquisi¢do
dos insumos.

Para fazer a previsdo de vendas de um produtcaraés/@is e os ambientes envolvidos séo
muitos, dentre varios pode-se citar o proprio ptodpois ele pode ser um novo langcamento,
pode ser uma inovagdo no mercado, pode ser um@nigiadle consumo, além disso o tipo do
canal de distribuicdo também pode afetar os voluteesenda, o publico alvo, as modelagens
usadas, cores etc.

A participacdo do departamento financeiro e da ddimeda empresa, estd mais ligada a
direcionar e controlar o processo, e passar algadss econdmicos e de mercado para 0s
proximos meses da colecdo e também se necessélaveesr ou tirar algumas duvidas
quanto a precos e custos.
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A participacao do responsavel pelo departamentesti® € para esclarecer duvidas técnicas
sobre os produtos, bem como relacionar alterag@gsidas pelo comercial, que possam vir a
somar e gerar maior volume de venda, se caso faraimadas.

O departamento Comercial através dos Gerentes magie todos 0s representantes
comerciais, vao fazer a previsdo de vendas. Comitagéo de um produto esta relacionado
ao mercado ou ao cliente, e a pessoa mais proxaneliehte sdo os representantes e 0s
gerentes regionais, sdo eles que sabem qual &itidasie de um cliente deles consumir o

produto A, B, C ou D, e em qual volume, portaném sles que vao definir com base na sua
carteira de clientes atual, um volume minimo dedesnpara cada produto. Isso se faz
necessario para criar e estabelecer um compronm@bm@os representantes com suas
decisbes e com todo o processo interno da empresa.

Para que o trabalho com os representantes sejajgdane condizente com o mercado, €
preciso estabelecer algumas regras iniciais cord@pagara a definicdo do volume para cada
produto. Exemplo: Como a empresa trabalha com egra minima que cada produto, ou cor
para ser lancado, precisa vender um volume minen80@ pecas, iSSo para suprir oS custos
com criagdo, custos com desenvolvimento, garartiendrgem de contribuicdo, garantia da
produtividade no processo produtivo com a entraak Idtes minimos, volumes minimos
também exigidos nas compras feitas com terceirgs pgrtem de no minimo 300 pecas, etc.,
sera estipulado um volume minimo para cada produi segue as seguintes regras:

A soma das quantidades previstas de todos os espaeses devera fechar em:
1° Se o produto € em cor Unica, 0 minimo é de 8¢y

2° Se o produto tiver 2 cores, 0 minimo de cada d&0 pecas por cor;

3° Se o produto tiver 3 cores o minimo € de 10@$€eQr cor;

4° Se o produto tiver mais que 3 cores, o minirde €0 pecas por cor;

A previsdo de cada produto individualmente tambéwectipa de regras para manter um
padrdo. Por exemplo: O representante devera analg@aduto A, e com base na sua carteira
atual de clientes, devera fazer sua previsdo ddagedo volume total que ele conseguira
vender em toda a colecdo.Os volumes e quantidadmssias devem seguir a seguinte
metodologia: Se o representante achar que o Prédut@i vender:

1° = Mais de 80 Pecas, Produto de 6tima aceitagéalintes, identifica com (O)

2° = 60 Pecas, Produto de Boa aceitacdo dos djedentifica com ( B )

3° = 40 Pecas, Produto de Média aceitacao dogedieidentifica com (M)

4° = 20 Pecas, Produto de Baixa aceitacdo dost&iedentifica com (R)

5° = N&o fazer previsao, pois considera que o poodiio sera aceito, identifica com ( X)

Observacéao:estes volumes sao sugestivos, e deveadespiados a capacidade de venda de
cada representante, bem como a sua carteira d#esliecbem como ao que a empresa
considera como uma 6tima venda, uma boa venda, etc.

Depois de realizado este processo de previsdo rilasale cada produto, os dados de cada
representante deverao ser langados via sistema sefdusse um pedido de vendas, podendo
ser chamado de Pedido Antecipado. Somadas as gmevide vendas de todos os
representantes, resulta em uma previsao de venitas para cada produto. O sistema MRP,
gera a explosao dos insumos e as informacfes pateeas de Suprimento/Compras. Estas
informacBes deverdo conter o volume necessérioada tmmsumo para a producdo deste
pedido. Juntamente com a explosdo de insumos pdepartamento de compras, também
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sera gerado uma explosdo de necessidades homerpdrar@ departamento de producéo,
iIsso de cada um dos modelos ou produtos. O departarde produgdo, com a previsao e o
volume de cada produto, devera fazer um planejampradutivo, considerando a sua

capacidade diaria produtiva, buscando a produtiddam todos os setores, alinhando corte,
bordado, estamparia, costura, lavanderia, acabameeminbalagem. Esta sequéncia produtiva
dos produtos deverd ser repassada para a areangeasp para que esta providencie e
programe a compra e a entrega dos insumos denseqd@ncia.

7° Passo: Andlise da previsédo de vendas - seiaadg@alum acompanhamento da previsao de
vendas individual e coletiva, pois como sera digitaim pedido antecipado para cada
representante da sua previsdo de vendas, a amfiliseite a colecdo sera facilitada,
considerando que, se tem os dados do (volume preXisealizado), 0 monitoramento sera
tanto internamente como pelo préprio representasse, se ele trabalha com seus dados e
medidas atualizadas diariamente, e se seu desemfrgassado diariamente via sistema ou
telefone. As alteragdes e rupturas durante o psocds vendas da cole¢do poderdo ser
identificadas, e acdes tomadas para alcancar etway pré-estabelecidos com a previsao.

5- Consideracdes finais

Na literatura existem varias metodologias muitasesenais quantitativos do que qualitativos,
porémcomo a confeccgao téxtil tem em seu proces®mxa continua do seu mostruario varias
vezes ao ano, fazendo com que o método quantifatirminviabiliza-se, a ndo ser como base
macro de analise de dados.

O método qualitativo € o mais usado nas empredasvistadas, isso foi demonstrado na
pesquisa feita com empresas do mesmo ramo, quenitib método quantitativo como base
inicial para a previsao de vendas, mas a decigabdsta muito mais voltada a capacidade de
interpretacdo do ambiente ou do mercado consumildoproduto, do ambiente externo e/ou
da economiado que dados passados.

Esta nova metodologia de Previsdo de Vendas, embaoativera sua aplicabilidade
totalmente avaliada, podera auxiliar a estruturaisno processo de previsao de vendas da
empresa. As informacfes que esta nova metodologiagerar para o departamento de
compras e de producdo, poderd trazervarios ressltpdsitivos, pois o processo atual nao
tem informacdes para planejar a compra dos insuongse antecipar e o que produzir.

Um ponto positivo desta metodologia é que cadalosrepresentantes ira avaliar e dar sua
opinido, prevendo com base no seu mercado, naastera de clientes, 0 que pode gerar

melhores resultados. Outro objetivo é de envolv@rrepresentantes comerciais com a

previsao de vendas, fazendo com que eles partiapais das decisdes internas da empresa,
entendam e compartilham das dificuldades e respdisales que cada um dos setores da
empresa enfrenta, pois cada a¢ao deles no meresultaracdes e processos internos.
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