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RESUMO

Com o continuo crescimento da competitividade global, o grande desafio é trabalhar de
forma enxuta, mas sem prejudicar o nivel de servigo ao cliente. Para isso, busca-se uma rapida
e adequada integracdo das necessidades do mercado na direcdo dos fornecedores, de modo a
balancear e alinhar estrategicamente a demanda com a capacidade operacional ao longo de
toda a cadeia de suprimentos. Para a presente pesquisa, utilizou-se levantamento do tipo
survey, e o objetivo geral é verificar o panorama atual das praticas de Gestdo de Demanda e
Previsdo de Demanda nas industrias da Cadeia de Suprimentos Automotiva Brasileira,
identificando as principais praticas utilizadas e as principais dificuldades relacionadas a
execucdo dos processos de gestdo e previsdo de demanda, bem como as consequéncias
causadas pelas variagOes e incertezas de demanda. Para tanto, com base na revisdo da
literatura e no método hipotético dedutivo de Popper, foi elaborado um questionario que foi
respondido por 37 empresas da cadeia de suprimento automotiva dos mais diversos setores.
Os resultados mostram que as empresas da cadeira de suprimento automotiva fazem uso com
predominancia de técnicas mais simples como opinides de executivos ¢ da equipe de vendas e
utilizacdo de médias moveis. A falta de disponibilidade de dados, a necessidade de
capacitacdo e treinamento da equipe e a deficiencia no conhecimento dos modelos e
ferramentas de previsdao de demanda aparecem como as maiores barreiras para elaboracdo das

previsoes de demanda.

PALAVRAS-CHAVE: Gestdo da Demanda, Previsdo de Demanda, Cadeia de Suprimentos

Automotiva Brasileira, Survey.



ABSTRACT

With the continued growth of global competitiveness, the challenge is to work lean way, but
without affecting the level of customer service. As a result, a quick and proper integration of
the market requirements towards suppliers should be sought, in order to balance and
strategically align the demand with the operational capacity along the entire supply chain.
This research use the survey method and the overall objective is to find what the current
situation of Demand Management and Demand Forecasting practices in the industries of
Brazilian Automotive Supply Chain, identifying the main practices and the difficulties related
to the implementation of the management and demand forecasting processes, as well as those
caused consequences as a result of variations and demand uncertainties.

Therefore, based on the literature review and popper’s hypothetico-deductive method, it has
been designed a questionnaire that was answered by 37 companies in the automotive supply
chain in various sectors. The results show that companies in the automotive supply chair make
use predominantly of the simplest techniques as executive and sales force opinion methods
and use of moving averages. The lack of availability of data, the need of professional training
and deficiency of knowledge of the models and demand forecasting tools appear as major

barriers to development of demand forecasts.

KEYWORDS: Demand Management, Demand Forecasting, Brazilian Automotive Supply
Chain, Survey.
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1 INTRODUCAO

1.1 CONTEXTUALIZACAO DO PROBLEMA

Previsbes de demanda desempenham papel-chave em diversas areas na gestdo das
organizacOes. A area financeira, por exemplo, planeja a necessidade de recursos, analisando
previsdes de demanda de longo prazo; as mesmas previsdes também servem as areas de
recursos humanos e marketing no planejamento de modificagdes no nivel da forca de trabalho
e no agendamento de promocdes de vendas (KRAJEWSKI; RITZMAN, 1999).

Os modelos de previsdo sdo métodos que nos permitem estimar valores futuros, por
meio de procedimentos qualitativos ou quantitativos (SAMOHYL et al., 2008).

Kotler (2000) reforca essa importancia ao mencionar que mensurar demandas futuras é
uma ferramenta importante para diversos fins dentro de uma organizagdo, como, por exemplo,
para a aquisicdo de matérias-primas, para o calculo do custo do produto e para o planejamento
da producéo.

E muito importante que a empresa saiba utilizar todas as ferramentas disponiveis para
conseguir antecipar a demanda futura com alguma precisdo. Isso pode envolver, formar e
manter uma base de dados de historicos de vendas, assim como informacfes que expliquem
suas variacbes e comportamentos no passado. A utilizacdo de modelos matematicos
adequados ajuda a explicar o comportamento da demanda, a compreender como os fatores ou
varidveis internas e externas interferem e influenciam no comportamento da demanda, a
coletar informacgfes relevantes do mercado e, portanto, a ser capaz de derivar dai uma
estimativa da demanda futura (CORREA et al., 1997).

Sharma (2009) afirma que para os fornecedores estd cada vez mais dificil atingir as
expectativas dos clientes, incluindo a expectativa de preco sem uma precisa previsdo de
demanda e seu efetivo gerenciamento.

A previsdo de demanda € uma das ferramentas fundamentais para alcancar niveis altos
de desempenho. Segundo Furtado (2006), a pesquisa por modelos que permitam prever
guantitativamente uma variavel e medir a qualidade dessa previsdo € um diferencial que esta
sendo, atualmente, cada vez mais utilizado por empresas de todos os portes. Por meio de
ferramentas como essa, podem-se antecipar cenarios futuros para planejar, alocar e
dimensionar recursos, de modo a tentar reduzir gastos desnecessarios com decises
equivocadas.

Porém, muitos gestores acreditam que sua experiéncia e seu conhecimento no ramo em
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que atuam lhes tornam suficientemente capazes de estimar previsoes futuras, e as julgam mais
precisas do que aquelas decorrentes de métodos quantitativos. No entanto, a realizacdo de um
estudo para identificar o melhor modelo de previsdo é capaz de prever melhores resultados,
podendo diminuir os erros pela metade (SAMOHYL et al., 2008).

Uma vez que a gestdo da demanda e as elaboragdes de previsdes assertivas tém se
tornado cada vez mais relevantes, e dada a sua grande importancia para uma melhor gestdo e
melhor resultado das empresas, a questdo de pesquisa que norteia este trabalho é: Como esta

senda tratada a gestdo da demanda nas empresas do setor automotivo no Brasil?

1.2 OBIJETIVOS, DELIMITACAO E JUSTIFICATIVA

O objetivo deste estudo ¢é avaliar o panorama atual das praticas de previsdo e de gestdo
de demanda nas industrias da cadeia de suprimentos automotiva.
Para a consecucdo do objetivo geral, foram definidos os seguintes objetivos especificos:
e Analisar o processo de gestdo da demanda das industrias do setor automotivo;
o ldentificar de que forma as empresas da cadeia de suprimento automotiva gerenciam
essas demandas, lidam com variagdes e formam previsdes de demanda;

e Evidenciar similaridades e diferencas entre as empresas pesquisadas.

Em relacdo as delimitacdes, esta pesquisa se restringe apenas as empresas da cadeia de
suprimento automotiva brasileira, entre elas montadoras de automoéveis e fabricantes de
autopecas.

Uma analise dos graficos gerados pela plataforma ISI Web of Science demonstra um
aumento, nos ultimos anos, do interesse pelo tema Demand Forecasting, como indicam o
grafico de publicagdes (Figura 1a) e o gréafico de citagdes (Figura 1b), que apresentam o
namero de publicagcdes por ano e a quantidade de artigos da plataforma que foram utilizados

como referéncia em outras pesquisas, respectivamente.
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Figura 1 - Perfil das publicac6es com a palavra-chave “Demand Forecasting ”: (a) artigos
publicados por ano; (b) citacbes em cada ano.
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Fonte: Adaptado de Web of Science (2015).

Mesmo com o crescente interesse da comunidade académica sobre Demand
Forecasting, quando se realiza uma busca cruzando as palavras-chave Demand Forecasting e
Automotive, observa-se através dos gréaficos de publicacdes (Figura 2a) e de citagdes (Figura
2b) que ha poucos trabalhos que tratam deste tema dentro da cadeia de suprimentos

automotiva, totalizando um montante de apenas oito artigos nos ultimos dez anos.

Figura 2 - Perfil das publicacGes com as palavras-chave: Demand Forecasting e Automotive: (a)

artigos publicados por ano; (b) citagdes em cada ano.
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Portanto, este trabalho também se justifica pelo fato do tema previsdo da demanda na
industria automotiva estar sendo pouco explorado no meio académico, frente a importancia do
setor automotivo na producdo académica, com 118.272 publicacdes no mesmo periodo
(mesmos critérios das Figuras 1 e 2 para o Web of Science), bem como a importancia da
indUstria automotiva brasileira, objeto de estudo deste trabalho, que hoje representa o quarto
mercado mundial em vendas, oitavo em producdo mundial, e que registrou 23% de

participacdo no PIB industrial em 2013, conforme sera melhor detalhado na subsecdo 2.1.3.

1.3 METODO DE PEQUISA

Segundo Thiollent (2005), metodologia ¢ entendida como uma disciplina que se
relaciona com a filosofia da ciéncia. Seu objetivo consiste em analisar as caracteristicas dos
varios metodos disponiveis, avaliar suas capacidades, potencialidades, limitacdes ou
distorcdes, e criticar os pressupostos ou as implicacdes de sua utilizacdo. A metodologia lida
com a avaliacdo de técnicas de pesquisa e com a geracdo ou a experimentacdo de novos
métodos que remetem aos modos efetivos de captar e processar informacdes, e de resolver
diversas categorias de problemas tedricos e praticos da investigacéo.

Esta pesquisa tem natureza aplicada (APPOLINARIO, 2006), uma vez que os
conhecimentos adquiridos podem ser usados para aplicacdo pratica voltada para a solucdo de
problemas.

Do ponto de vista, da estratégia metodoldgica, esta pesquisa abordard aspectos
qualitativos e quantitativos (DESLANDES, 2000), pois apresenta solucbes a questdes
particulares, trabalhando com um nivel de realidade que ndo pode ser totalmente quantificado,
isto €, com motivos, crencas, valores, comportamentos e percepcdes individuais, assim como
utilizara instrumental estatistico como base para analisar o problema.

Quanto ao objetivo, esta pesquisa € exploratoria, 0 que, segundo Gil (2007),
proporciona maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a
construir hipoteses.

Para a presente pesquisa, utilizou-se levantamento do tipo survey, Figura 3, que,
segundo Miguel (2012), tem sido usado para pesquisar fenémenos em diferentes areas da
engenharia de producdo. Esse levantamento do tipo survey permite obter um panorama sobre
o fenbmeno conforme as variaveis definidas. Um survey pode variar conforme seu objetivo

principal, podendo ser exploratorio, descritivo ou explanatério (FORZA, 2002).
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Nesta pesquisa serd utilizado o survey do tipo explanatério, uma vez que a coleta de

dados serd conduzida com o objetivo especifico de testar a adequacdo das varidveis

relacionadas ao fenémeno, e serdo testadas hipoteses construidas para tal (MIGUEL, 2012).

Figura 3 - Etapas de estruturacdo de um survey.
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Fonte: Adaptado de Forza (2002).

Para esta pesquisa, adotou-se 0 questionario como instrumento de coleta de dados, o

qual foi construido a partir de conjecturas enunciadas com base no referencial teérico e nas
questdes de pesquisa. Um teste-piloto foi realizado para identificar falhas ou incoeréncias e
para entender se 0 tempo para respondé-lo estaria adequado e se 0 questionario conseguiria
abarcar as quest0es de pesquisa. Este teste-piloto sera detalhado na subsecéo 4.3.

O questionério é um instrumento de coleta de dados muito usado, no qual o informante

responde por escrito as questdes que foram previamente elaboradas. Gil (2002) recomenda
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que ele seja:
1 - Preferencialmente, composto de perguntas fechadas;
2 - Com perguntas que se refiram a uma unica ideia de cada vez;
3 - Iniciado com perguntas simples e finalizado com as mais complexas;
4 - Com numero de perguntas limitado ao tempo de resposta restrito dos respondentes;
5 - Com perguntas que favoregam os procedimentos de tabulacéo e anélise de dados;
6 - Com questdes que estejam relacionadas com as conjecturas da pesquisa.
Em relacdo aos tipos de pergunta, Hill e Hill (1998) sintetizam as vantagens e

desvantagens de cada tipo de pergunta, conforme o Quadro 1.

Quadro 1 - Vantagens e desvantagens das perguntas abertas e das perguntas fechadas.

Tipo de Vantagens Desvantagens
pergunta
e Podem fornecer mais informacdo; | e Muitas vezes as respostas t€ém de ser
e Muitas vezes geram informagao interpretadas;
mais “rica” e detalhada; e E preciso muito tempo para
e Por vezes fornecem informacao codificar as respostas;
inesperada. e Normalmente € preciso utilizar pelo
Perguntas menos dois avaliadores na
Abertas “interpretagdo” e codificacao das
respostas;
e As respostas sao mais dificeis de
analisar numa maneira
estatisticamente sofisticada e a
analise requer muito tempo;
e E facil aplicar técnicas estatisticas | ¢ Por vezes a informagdo das
Perguntas para analisar as respostas; respostas € pouco “rica’”;
Fechadas | e Muitas vezes é possivel analisar os | ® Por vezes as respostas conduzem a
dados de maneira sofisticada. conclusdes simples demais.

Fonte: Adaptado de Hill; Hill (1998).

1.4 ESTRUTURA DO TRABALHO

Neste capitulo 1 foi realizada uma breve introducéo sobre o trabalho desenvolvido, 0s
objetivos, a justificativa, 0 método de pesquisa e a estrutura deste trabalho.

No capitulo 2 é apresentada a revisao bibliogréafica, que descreve topicos sobre Cadeia
de Suprimentos, dados da Industria de Automdveis, Planejamento da Producdo, e ferramentas
para gerenciamento e elaboracéo de Previsdes de Demanda.

No capitulo 3 discorre sobre o desenvolvimento da pesquisa, contendo as etapas de
elaboracgdo das conjecturas e perguntas, o desenvolvimento da ferramenta de coleta de dados,
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a execucao do teste piloto, a coleta de dados e a descri¢do da populagéo.

No capitulo 4 apresentam-se os resultados encontrados, a discussdo e analises de cada
resultado da pesquisa, bem como cada conjectura elaborada.

No capitulo 5 se discorre sobre as conclusGes sobre o trabalho realizado, além de

sugestdes para estudos futuros.
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2  FUNDAMENTACAO TEORICA
2.1 GERENCIAMENTO DA CADEIA DE SUPRIMENTOS

Segundo Moreira (2014), os termos Cadeia de Suprimentos (Supply Chain) e Geréncia
da Cadeia de Suprimentos (Supply Chain Management - SCM) apareceram no inicio da
década de 1990 no mundo dos negécios.

A Cadeia de Suprimentos ¢ definida como o conjunto de atividades gue envolvem a
distribuicdo do produto para o consumidor final, desde a aquisicdo de matéria-prima,
manufatura e montagem, armazenagem, controle de estoques, controle de entrada e saida de
materiais, distribuicdo entre os elos da cadeia, entrega ao consumidor, e também o sistema de
informacdes envolvido (LUMMUS; VOKURKA, 1999).

Beamon (1999) entende a Cadeia de Suprimentos como um processo integrado, em que
a matéria-prima é transformada em produto final que é, entdo, entregue aos clientes (via
distribuicéo, varejo ou ambos).

Para Mentzer et al. (2001), a Cadeia de Suprimentos é definida como um conjunto de
trés ou mais entidades diretamente envolvidas no fluxo de produtos, servigos, financas e/ou
informacdo desde uma fonte até o consumidor final, observada a partir da Figura 4, que

apresenta uma estrutura-padrao de conexao de uma Cadeia de Suprimentos:

Figura 4 - Estrutura de uma rede tipica da cadeia de suprimentos.
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Fonte: Adaptado de Lambert et al. (1998)

Cecatto (2003) define que o SCM consiste em aprimorar e desenvolver todas as
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atividades relacionadas com o fluxo e transformacao de produtos e servigos associados, desde
a obtencdo de matérias-primas até a chegada do produto ao usuario final, bem como os fluxos
de informacéo relacionados e a geracéo de valor para todos os componentes da cadeia.

Chistopher (1997) entende que 0 SCM é como a gestdo e a coordenacdo dos fluxos de
informagdes e materiais entre a fonte e os usuarios como um sistema, de forma integrada. A
ligagdo entre cada fase do processo, a medida que os produtos e materiais se deslocam em
direcdo ao consumidor, é baseada na otimizacdo, ou seja, ha maximizacdo do servico ao
cliente, enquanto se reduzem os custos e os ativos detidos no fluxo logistico.

Para Tan et al. (2002), o SCM consiste em uma filosofia de gestdo que perpassa as
atividades internas da empresa e busca alcancar objetivos comuns a todos os agentes
envolvidos, por meio de colaboracao e parcerias.

Para Krajewski et al. (2009), o gerenciamento da cadeia de suprimento visa a
desenvolver uma estratégia para organizar, controlar e determinar os recursos envolvidos no
fluxo de servigos e materiais no interior da cadeia de suprimentos.

Rodrigues (2004) aborda em seu conceito de SCM a integracdo de todos 0s processos,
desde a fabricacdo até a distribuicdo do produto, com o intuito de otimizar custos para o
fabricante e agregar valor ao consumidor final, por meio de func¢es que atendam as suas
necessidades, tendo todo esse processo que acontecer em tempo rapido de resposta, desde o
atendimento do pedido até a entrega do produto.

Ballou (2006) afirma que o SCM destaca as interacBes que ocorrem entre as funcbes
marketing, logistica e producdo no ambito de uma empresa, e essas mesmas interacdes entre
as empresas no ambito do canal de fluxo de produtos. O mesmo autor ndo considera 0 SCM
uma abordagem nova, reconhece que a sua base é formada pela incorporacdo de muitas areas
da logistica, e acredita que se trata de um processo evolutivo em que a transferéncia de
mercadorias de uma empresa para outra exige coordenacdo de demanda e de fornecimento ao
longo da rede (BALLOU, 2007),

Cooper et al. (1997) alertam, no entanto, que o conceito de SCM nédo pode ser
confundido com o conceito de logistica, como acreditam alguns autores, pois essa confusdo
conceitual reduz a importancia de se atingirem niveis mais amplos de integracdo entre as
empresas. Ou seja, fator importante no conceito de SCM é representado pela construcdo e pelo
gerenciamento do relacionamento entre os membros da cadeia, j& que o gerenciamento de
uma cadeia integrada por parceiros € diferente do gerenciamento de uma empresa que atua de
forma isolada.

Apds um vasto estudo das varias definicdes de SCM, Mentzer et al. (2001) propdem que
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0 Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos seja definido como a coordenacdo estratégica das
tradicionais fungdes de negocios e das taticas ao longo dessas func¢bes de negdcios no &mbito
de uma determinada empresa, e ao longo dos negocios da cadeia de suprimentos em que essa
empresa esta inserida, com o objetivo de aperfeicoar o desempenho de longo prazo das
empresas isoladamente e da cadeia de suprimentos como um todo.

Para melhor ilustrar essa definicdo, Mentzer et al. (2001) desenvolveram um modelo
conceitual ilustrado na Figura 5 (ver pagina seguinte), na qual a cadeia de suprimentos pode
ser visualizada como um canal em que as funcdes tradicionais de Marketing, Vendas,
Pesquisa e Desenvolvimento, Sistemas da Informacédo, Financas e Servicos aos Clientes
gerenciam e atingem esses fluxos desde o fornecedor do fornecedor até o cliente final,
provendo valor e satisfazendo o cliente.

Estudos conduzidos por Li et al. (2006) e por Kotzab et al. (2011) evidenciaram que, da
execucdo eficaz do SCM, podem decorrer melhoras no desempenho das empresas,
principalmente em consequéncia da maior integracdo de processos de negocios internos e
externos, o que também conduz a uma maior vantagem competitiva que, segundo Brito e
Berardi (2010), pode manifestar-se no desempenho da empresa, embora ndo se confunda com
ele.

Figura 5 - Modelo Conceitual de Gerenciamento da Cadeia de Suprimento.
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Fonte: Adaptado de Mentzer et al. (2001)

________________________ Satisfa¢io

] i Previsio do cliente/
Coordenagho | ____________________._. 4 Informacio P Valor/
Interfuncional - Lucratividade/

- Producio
(Confianga, | _____ ... Vantagem
Compromisso, Risco, . - iitiv
DC[!CFI‘ldf‘nC.;H Compras R Competitiva

’ " |eeeeesessssssssssssassss ECUSDS
Comportamentos) Logistica Financeiros




25

2.1.1 Efeito Chicote

Um dos fenbmenos mais discutidos em gestdo da cadeia de suprimentos, no meio tanto
académico quanto empresarial, tem sido o denominado “efeito chicote” (do Inglés bullwhip
effect). Segundo Fioriolli e Fogliatto (2009), o efeito chicote é um fenbmeno importante
presente nas cadeias de suprimentos, observado quando a variabilidade da demanda aumenta a
medida que se avanca pelos niveis da cadeia, desde o varejista até o fabricante, produzindo
Impactos negativos sobre a regularidade e a estabilidade dos pedidos recebidos em todos os
seus niveis, como exemplificado por Kurt Salmon Associates (1993): se um fabricante
observa apenas 0s seus pedidos, pode ser enganado pelos padrdes amplificados de demanda, o
que traz implicacdes graves em custo, como 0 excesso de estoque de matérias-primas; custos
adicionais de producdo e armazenagem devido ao excesso de capacidade para atender a essa
demanda amplificada; a utilizacdo ineficiente dos recursos produtivos; além dos custos
adicionais de transporte devidos a programacao ineficiente e das taxas de transporte especial.

Lee et al. (1997), Henry (2007) e Paik e Bagchi (2007) indicam como principais causas
do efeito chicote a variabilidade da demanda, problemas de qualidade, fatores externos
(greves, incéndios etc.) combinados com atrasos na transmissdo ou mesmo falta de
informacdo ao longo da cadeia, negligéncia aos pedidos na tentativa de reduzir inventarios, e
longos ciclos de processamento, além da falta de coordenagdo nos demais elos da cadeia de
suprimentos.

Reid e Sanders (2005) adicionam, também, que cada membro da cadeia de suprimento
faz sua previsdo de demanda revendo o nivel de estoques e a expectativa de demanda futura, e
gue, como cada elo da cadeia coloca um pedido para seu fornecedor imediato, essa variagdo é
amplificada e, muitas vezes, néo reflete o volume do consumidor final.

Lustosa et al. (2008) afirmam que as oscilacdes de demanda a montante da cadeia de
suprimentos devem ser maiores que aquelas observadas no varejo, devido a politica de

compras e/ou producdo em grandes lotes.

2.1.2 Estoques

Um propdsito fundamental do projeto da cadeia de suprimentos para a manufatura é o
controle de estoques por meio da administracdo do fluxo de materiais (KRAJEWSKI et al.,
2009).

Para Moreira (2014), estoque é todo produto acabado, matéria-prima ou componentes
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usados na producdo, que sao acondicionados de forma inativa por um determinado periodo de
tempo. Segundo Tubino (2009), os estoques de matéria-prima sdo gerados para evitar que a
producdo fique parada em decorréncia de atrasos de fornecedores. Da mesma forma, sdo
criados estoques de produtos em processos para evitar que uma etapa de producdo antecessora
pare as atividades da etapa posterior, j& 0s produtos acabados sdo estocados de forma que,
mesmo com possiveis paradas na produgdo, a empresa possa atender o mercado consumidor e
também objetivam atender pequenas variacdes de demandas do mercado consumidor.

A manutencdo de um nivel eficiente de estoques € util para o aumento do giro
(turnover) do estoque nas empresas, ou seja, niveis reduzidos de estoque auxiliam a aumentar
0 seu giro, ainda que seja necessario estoque de seguranga para que as empresas se protejam
das incertezas que sao inerentes a processos de compra e venda (AMIRJABBARI,
BHUIYAN, 2014).

Estipular os niveis adequados de estoque envolve vérios riscos, pela dificuldade de
estabelecer com precisdo a quantidade desejada pelo cliente, por problemas ao estabelecer o
valor necessario para manter em estoque e, principalmente, pela dificuldade de prever com
exatiddo a chegada da matéria-prima para producdo. Para diminuir os riscos, é essencial
efetuar o calculo da previsdo de demanda e antever o tempo de ressuprimento (HONG, 2008).

Afonso et al. (2011) discorrem sobre a relevancia da aplicacdo das metodologias de
previsdo de demanda na gestdo de estoque, pois as reducdes de custos que as aplicacfes das
técnicas permitem alcancar sdo fundamentais para investimentos futuros em outras areas da
organizacao.

Segundo Ballou (2006), a natureza da demanda ao longo do tempo desempenha papel

significativo na determinacdo de como controlar os niveis de estoques.

2.1.3 Cadeia de Suprimentos Automotiva

A Associacdo Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores — ANFAVEA — ¢ a
entidade que rene as empresas fabricantes de autoveiculos (automdveis, comerciais leves,
caminhdes e Onibus) e maquinas agricolas (tratores de rodas e de esteiras, colheitadeiras e
retroescavadeiras) com instalagdes industriais e producéo no Brasil.

Fundada em 15 de maio de 1956, entre as principais atribuicdes da entidade estdo:
estudar temas da industria e do mercado de autoveiculos e maquinas agricolas automotrizes,
coordenar e defender os interesses coletivos das empresas associadas, participar, patrocinar ou

apoiar em carater institucional eventos e exposic¢des ligados a industria, e compilar e divulgar
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dados de desempenho do setor.
Nas Figuras 6 e 7 estdo apresentadas todas as montadoras de veiculos automotores

associadas a ANFAVEA, e os tipos de veiculos que cada montadora produz.

Figura 6 - Empresas fabricantes de maquinas agricolas e rodoviarias.
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Fonte: Retirado de Anuéario da Industria Automobilistica Brasileira — ANFAVEA, 2015.

Figura 7 - Empresas fabricantes de autoveiculos
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Fonte: Retirado de Anuéario da Industria Automobilistica Brasileira — ANFAVEA, 2015.

De acordo com a ANFAVEA, a industria automobilistica brasileira € composta de 31

fabricantes com 64 plantas fabris e capacidade de producao total de 4,5 milhdes de unidades



28

por ano. Essas montadoras séo abastecidas por 500 fornecedores de autopecas. O faturamento

total da inddstria automotiva, incluindo as montadoras e autopecas, somou em torno de US$

100,9 bilhdes em 2013, como pode ser visualizado na Figura 8.

Figura 8 - Industria automobilistica brasileira em grandes nimeros.
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Fonte: Retirado de Anuario da IndUstria Automobilistica Brasileira — ANFAVEA, 2015.

Nas Tabelas 1 e 2 é possivel observar a relevancia do mercado de automotores brasileiro

no cenario mundial. No ano de 2014 foi o quarto mercado em vendas e o oitavo em producéo

de veiculos.



Tabela 1 - Vendas de veiculos por paises — 2005 / 2014 (em mil veiculos).

o Pais 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
I China 5758 7216 8792 9381 13645 18062 18505 19306 21984 23492
2 Estados Unidos 17444 17049 16460 13493 10601 11772 13041 14786 15883 16842
3 Japao 5852 5740 5309 5082 4609 4956 4210 5370 5376 5563
4 BRASIL 1715 1928 2463 2820 3141 3515 3633 3802 3767 3498
5 Alemanha 3615 3772 3482 3425 4040 3198 3508 3394 3258 3357
6 India 1440 1751 1994 1983 2266 3040 3288 3596 3241 3177
7 Reino Unido 2828 2734 2800 2485 2223 2294 2249 2334 2596 2843
8 Ruissia 1807 2245 2898 3222 1597 2107 2902 3142 2999 2546
9 Franga 2598 2544 2629 2615 2719 2709 2687 2332 2207 2211
10 Canada 1630 1666 1690 1674 1482 1583 1620 1716 1781 1889
11 Coréia do Sul 1177 1220 1293 1235 1463 1570 1592 1565 1556 1730
12 Italia 2495 2606 2777 2422 2357 2164 1943 1546 1421 1493
13 Ird 858 971 1038 1190 1320 1643 1688 1044 805 1288
14 Indonésia 534 319 433 604 486 765 894 1116 1230 1208
15 México 1169 1184 1151 1074 776 848 937 1025 1101 1176
16 Austrilia 988 963 1050 1012 937 1036 1008 1112 1136 1113
17 Espanha 1959 1953 1939 1363 1074 1114 931 791 823 987
18 Tailindia 693 675 631 615 549 800 794 1424 1331 882
19 Ardbia Saudita 566 560 556 540 520 600 590 705 740 828
20 Turquia 715 618 595 494 557 761 864 818 893 807
Subtotal 55841 57714 59980 56729 56371 64537 66884 70924 74128 76930
Outros 10130 10697 11613 11603 9224 10527 11319 11276 11347 11235
Total 65971 68411 71593 68332 65595 75064 78203 82200 85475 88165
Fonte: OICA (2015).
Tabela 2 - Producéo de veiculos por paises — 2005 / 2014 (em mil veiculos).
T Pais 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
T China 5708 7278 8883 9299 13791 18265 18419 19272 22117 23723
2 Estados Unidos 11947 11292 10781 8694 5731 7763 8662 10333 11066 11661
3 Japio 10800 11484 11596 11576 7934 9629 8309 9943 9630 9775
4 Alemanha S758 5820 6213 6046 5210 5906 6147 5649  STI8 5908
5 Coréia do Sul 3699 3840 4086 3827 3513 4272 4657 4562 4521 4525
6 India 1630 2017 2254 2332 2642 3557 3927 4175 3898 3840
7 Mexico 1684 2046 2095 2168 1561 2342 2681 3002 3055 3365
8 BRASIL 2530 2612 2980 3216 3183 3382 3418 3403 3712 3146
9 Espanha 2752 2777 2890 2542 2170 2388 2373 1979 2163 2405
10 Canads 2688 2572 2579 2082 1490 2068 2135 2463 2380 2394
11 Rissia 1355 1503 1660 1790 725 1403 1990 2232 2184 1887
12 Tailandia 1123 1194 1287 1394 999 1645 1458 2429 2457 1880
13 Franga 3549 3169 3016 2569 2048 2229 2243 1968 1740 1817
14 Reino Unido 1803 1650 1750 1650 1090 1393 1464 1577 1598 1599
15 Indonésia 501 296 412 601 465 703 838 1066 1206 1299
16 Repiblica Tcheca 602 855 938 947 983 1076 1200 1179 1133 1251
17 Turquia 879 988 1099 1147 870 1095 1189 1072 1126 1170
18 Ird 817 904 997 1051 1394 1599 1648 1000 744 1091
19 Esloviquia 208 295 571 576 461 562 640 927 975 993
20 Ttdlia 1038 1212 1284 1024 843 838 790 672 658 698
Subtotal 61090 63804 67371 64531 57103 72115 74278 78903 82081 84427
Ouros 5461 5531 5768 5989 4601 5514 5602 5305 5426 5320
Total 66551 69335 73130 70520 61704 77620 79880 84208 87507 89747

Fonte: OICA (2015).
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A importéncia crescente da industria automotiva na participacdo no PIB industrial

brasileiro é observada na Figura 9, que apresenta a evolucdo dessa participacdo do

faturamento do mercado automotivo em relacdo ao PIB industrial brasileiro; em 2013,

conforme dados da ANFAVEA, registrou 23% de participagdo no PIB industrial.
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Figura 9 - Vendas liquidas e percentuais de participacdo da industria automotiva no PIB
industrial — 1966 / 2012
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Fonte: Retirado de Desempenho do Setor de Autopegas — SINDIPECAS, 2015.

Quanto ao setor fabricante de autopecas no Brasil, as empresas, em quase sua totalidade,
estdo associadas ao Sindicato Nacional da Indastria de Componentes para Veiculos
Automotores — SINDIPECAS e a Associacdo Nacional da Industria de Autopecas —
ABIPECAS, os quais atuam diretamente no desenvolvimento e no fortalecimento do setor,
que reune empresas de pequeno, médio e grande porte.

O SINDIPECAS junto com a ABIPECAS atuam nas atividades de:

levantamentos e estudos apresentados ao governo e aos outros elos da cadeia

produtiva, a fim de melhorar o desempenho das empresas associadas;

e apoio na area de comércio exterior, oferecendo informacdes sobre legislacdo e
caracteristicas de mercado de paises que possam comprar autopecas brasileiras;

e linhas de financiamento especiais para 0 setor de autopecas, como resultado de
insistente trabalho de levantamento de necessidades e de cenarios de possibilidades
feito pelo Sindipegas e pela Abipecas;

e estudo da frota circulante brasileira, levantamento de mercado mais preciso sobre
quantidade por modelo, em todos os detalhes possiveis, e idade media dos veiculos
que circulam por ruas e estradas brasileiras;

e publicacdo do Desempenho do Setor de Autopegas, anuario com 0s principais
indicadores da industria brasileira de autopecas e dados de producéo de veiculos no
Brasil e nos outros principais paises produtores;

e cursos, treinamentos e palestras nas areas de produtividade industrial, recursos

humanos, vendas, administrativa e outras;

e apoio técnico ao governo brasileiro na definigdo de acordos comerciais com paises e
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blocos econémicos;

e assessoria juridica nas areas tributéaria, fiscal e trabalhista: consultoria nas questdes
setoriais gerais e orientacdo em casos especificos.

Segundo dados de 2015 apresentados pelo SINDIPECAS, sdo 583 empresas autopecas

associadas, de capital nacional, estrangeiro ou misto, conforme ilustrado na Figura 10.

Figura 10 - Distribuicdo das empresas conforme o faturamento de 2014.

2014
- Capital nacional / National capital 25,1%
- Capital estrangeiro / Foreign capital 56,1%
- Capital majoritario nacional / Nadional majarity capital 6,0%
- Capital majoritario estrangeiro / Foreign majonty capital 11,0%
- Capital misto (50% nacional / 50% estrangeiro) / 19%
Mixed capital (50% national / 50% foreign) '
Total / Total 100,0%

Fonte: Retirado de Desempenho do Setor de Autopecas — SINDIPECAS (2015)

2.3 GESTAO DA DEMANDA

Lustosa et al. (2008) definem demanda como a disposicao dos clientes ao consumo de
bens e servicos ofertados por uma organizacao.

De acordo com Mentzer et al. (2001), a gestdo da demanda é a criagdo de um fluxo
coordenado de demanda entre os membros da cadeia de suprimentos e seus mercados.
Entretanto, apesar dos beneficios da integracdo e da colaboragdo entre os membros da cadeia
de suprimentos, poucas empresas conseguem alcancar um bom potencial de integracao.

A gestdo da demanda inclui atividades que determinam desde a estimativa de demanda
dos clientes até a conversdo de ordens de compra em datas de entrega estimadas
(VOLLMANN et al., 2005). Segundo Ballou (2006), isso ocorre provavelmente devido as
dificuldades para se alcangar colaboracdo efetiva e também a algumas limitagdes como, por
exemplo, resisténcia no compartilhamento de informacGes.

O processo de gerenciamento de demanda deve balancear os requisitos do cliente com a
capacidade de fornecimento da empresa. Parte da Gestdo da Demanda envolve tentativas de
determinar o que e quando os clientes comprardo. Um bom sistema de Gestdo de Demanda
usa PDV (Ponto de Venda) e informacdes-chave do cliente para reduzir a incerteza e prover
fluxo eficiente na cadeia de suprimento. Em sistemas e aplicacdes mais avangados, a demanda

do cliente e as taxas de producdo séo sincronizadas para gerenciar inventarios globalmente e



de forma integrada (LAMBERT; COOPER, 2000).
Segundo Croxton et al. (2002), o processo de gestdo de demanda consiste em

subprocessos operacionais e estratégicos que objetivam:

e determinar a previséo de vendas;
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e sincronizar a previsdo de vendas com a capacidade da empresa e a cadeia de

suprimentos;

e incorporar a estratégia da organizacéo; e

e mapear as necessidades dos consumidores.

Nos processos estratégicos € estabelecida a estrutura para gerenciamento do processo, 0

qual é necessariamente o primeiro passo na integracdo da empresa com as outras empresas da

cadeia de suprimento. Ja na parte operacional, é onde as atividades do dia-a-dia sdo

executadas e onde realmente € realizada a Gestdo da Demanda (CROXTON et al., 2002). O

Quadro 2 discrimina as atividades de cada subprocesso de Gestdo de Demanda.

Quadro 2 - Atividades dos subprocessos estratégicos e operacionais.

Sub-processos

Atividades

Sub-processos Estratégicos

Determinar metas e estratégia do
Gerenciamento da Demanda

Revisar as estratégias da empresa

Estudar a rede da SC e os gargalos

Determinar foco e objetivo para o processo de Gestao da Demanda

Determinar Procedimentos de Previsao

Determinar os niveis de previsao

Determinar as fontes dos dados

Analisar diferentes abordagens (CPFR, VMI)

Escolher o metodo mais apropriado e planejar o processo de previsao

Planejar Fluxo da Informacao

Determinar requisitos de informacao

Determinar as fontes dos dados e seu valor

Determinar como as previsoes serao compartilhadas

Verificar como as entradas e saidas deste processo serao utilizados para
adaptar as estrategias de negocio

Determinar Procedimentos de
Sincronizacao

Escrever procedimentos para sincronizacao

Determinar requisitos de planejamento de longo prazo.

Avaliar as capacidades de manufatura (empresa/fornecedores)

Determinar procedimentos de Alocacao

Desenvolver Sistema de Gestao de
Contingencia

Desenvolver lista de potenciais riscos de nao fornecimento

Desenvolver para cada risco, um plano de contingencia

Desenvolver Sistema de Métricas

Integrar a Performance da Gerenciamento de Demanda com EVA

Determinar metricas apropriadas e propor metas

Sub-processos Operacionais

Coletar Dados e Informacoes

Coletar demanda historica

Coletar informacoes da area de Vendas e Marketing

Coletar informacao dos clientes - CPFR/VMI

Elaborar previsoes

Analisar Dados

Desenvolver previsoes

Verificar erros e fornecer feedbacks ao processo

Escolher o metodo mais apropriado e planejar o processo de previsao

Sincronizar

Identificar e planejar restricoes de capacidade

Determinar intervalos de confianca para previsoes

Desenvolver plano agregado de demanda

Balancear riscos com restricoes financeiras

Planejar capacidade ociosa para novos produtos

Reduzir Variabilidade e aumentar

Identificar causas raizes para variabilidade

Trabalhar internamente e na cadeia de suprimento para reduzir a variacao de
demanda

Determinar quanto de flexibilidade é necessaria

flexibilidade — - —
Identificar oportunidades para aumentar a flexibilidade
Trabalhar internamente ¢ na cadeia de suprimento para aumentar a
flexibilidade
. . Calcular as metricas do processo
Medir Performance p

Integrar a Performance da Gerenciamento de Demanda com EVA

Fonte: Adaptado de Croxton et al. (2002).
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Croxton et al. (2002) explicam que todos esses subprocessos que compreendem o
processo de gerenciamento de demanda sdo liderados por gerentes de diversas areas da
empresa, incluindo marketing, financas, producdo, compras e logistica. Inclusive, a equipe
deve incluir membros de fora da empresa como, por exemplo, um fornecedor-chave ou
provedor de servicos. Essa equipe tem a responsabilidade de gerenciar o processo tanto no
ambito estratégico quanto no operacional, naturalmente com o suporte de outros funcionarios

da empresa na execucéo de atividades do dia a dia.

2.4 INICIATIVAS E PRATICAS DA GESTAO DA DEMANDA NA CADEIA DE
SUPRIMENTOS

Almeida (2014) sintetiza que o processo de Planejamento de Vendas e Operac6es (Sales
and Operations Planning — S&OP) esta relacionado com a colaboragdo interna da empresa,
que retne diversas areas da empresa. Por sua vez, 0s processos colaborativos CPFR
(Collaborative Planning, Forecasting, and Replenishment) e o sistema Vendor Managed
Inventory (VMI) estdo relacionados com a colaboracgdo externa da empresa. O CPFR facilita a
colaboracédo de informagdes de demanda entre empresas, e 0 VMI melhora o desempenho da
Cadeia de Suprimentos, situacdo em que o fornecedor acessa dados de estoque de seu cliente
e se responsabiliza em manter o nivel de estoque necessario.

Ainda de acordo com Almeida (2014), uma das principais dificuldades para
implementar as iniciativas de S&OP, CPFR e VMI ¢ a falta de confianca e colaboragdo
interna e externa que estdo relacionadas com os principios ou valores das empresas, 0 que
desencadeia problemas de ressuprimento ineficaz em resposta as flutuacbes da demanda,

dificuldade em gerenciar excecOes e variagdes de volumes de vendas e ressuprimento, e falta
de alinhamento entre as empresas da Cadeia de Suprimento.

Na industria, iniciativas como essas revelam o problema, evidenciando a decorréncia
nociva do efeito chicote sobre a eficiéncia das cadeias de suprimento. As empresas buscam
reduzir as incertezas quanto a demanda na cadeia para reduzir o efeito chicote mudando o
padrdo de reposicdo de estoques, além de investir em ferramentas de tecnologia da
informacdo (LEE et al., 2004).

2.2.1 Sales & Operations Planning (S&OP)

De acordo com Wallace (2008), o Planejamento de Vendas e Operacfes (Sales &
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Operations Planning — S&OP) é um processo de tomada de decisdes que ajuda as empresas a
proporcionarem atendimento satisfatério aos clientes e a conduzir melhor os negécios.

Segundo Krajewski et al. (2009), S&OP é o processo de planejamento de niveis de
recurso agregado ao futuro, que faz com que o suprimento esteja em equilibrio com a
demanda. Essa ferramenta auxilia no balanceamento da demanda e da oferta, e permite que o
balanceamento seja conservado ao longo do processo produtivo, no qual é fundamental para
melhor conducéo dos negdcios, e € necessario que ocorra tanto em nivel de volume agregado
como em nivel detalhado de mix de produtos (WALLACE, 2008).

Olhager et al. (2001) dividem o processo de S&OP em duas areas: planejamento de
vendas e planejamento de producdo. Essas duas areas afetam os niveis de inventarios e/ou
pedidos em atraso e requerimentos de capacidade de produgdo. Para os autores, o processo de
S&OP ¢ o forum onde estratégias de diferentes funcdes de uma empresa se encontram para
estabelecer o planejamento de producdo que economicamente atenda as necessidades de
mercado e, a0 mesmo tempo, suporte as estratégias e o planejamento financeiro de uma
empresa.

As sequéncias de etapas e decisdes que compdem um processo de S&OP nas empresas
propostas por Wallace (2004) e retratadas por Bremer et al. (2008) na realidade brasileira
podem ser observadas na Figura 11.

Figura 11 - Processo de S&OP

Fase 5: Plano de
Reunido de | —3» vendase
S&O0P operagdes
Fase 4: T
Reu,niéo de —-> Recomenda
Pré-S&OP cdes dos
Fase 3: 'r gerentes
Planejamento de RestricBes de
materiais e = materiais e
capacidade capacidade
Fase 2: 1‘
Planejamento Gestdo das
da demanda Previsdes
Fase 1: T
Levantamento Previs3o
de dados estatistica

Final de
més

Fonte: Adaptado de Wallace (2004).
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Essas etapas e decisOes apresentadas na Figura 11, segundo Wallace (2004), tém o
objetivo de:

1. Execucdo dos relatorios de previsdes de vendas: devem-se atualizar os arquivos com
dados do periodo que finalizou, como dados de vendas reais, producdo do periodo,
niveis de estoques, carteiras de pedidos e entregas realizadas. A partir dai, o pessoal de
marketing e vendas deve realizar novas previsoes de vendas.

2. Planejamento da Demanda: a partir dos dados recebidos na fase 1, a area comercial
(marketing e vendas) reveem as informacfes e geram novas previsdes de demanda
para 0s 12 ou mais meses seguintes, incluindo lancamentos de produtos, acdes de
marketing planejadas e outras atividades que possam influenciar a demanda.

3. Planejamento de Materiais e Capacidade: neste momento, sdo analisadas as
capacidades, considerando as previsdes enviadas na fase 2 e as planilhas do plano de
S&OP atualizadas com o planejamento do periodo anterior. Para as andlises de
capacidade, sdo considerados niveis de estoque e restricdes de producdo, de
armazenagem, de distribuicdo e de fornecedores em termos agregados. Como output
desta fase temos a planilha de S&OP com as anélises realizadas e relatorios de analise
de capacidade, grosso modo, e uma lista de possiveis problemas de fornecimento.

4. Reunido de Pré-S&OP: sdo tomadas decisbes de balanco entre demanda e
fornecimento, analisando os problemas e as diferengas para que recomendagdes sejam
preparadas para a reunido executiva de S&OP. Caso surjam problemas que ndo
poderdo ser solucionados, neste momento se define como tal situacdo sera apresentada
na reunidao de S&OP, podendo, assim, desenvolver cenarios que tratem de possiveis
alternativas. Ainda nesta fase, define-se a agenda da reunido de S&OP, além de se
analisar o desempenho da S&OP anterior. Como output desta fase, tem-se uma viséo
financeira atualizada do negdcio, recomendacfes para cada familia de produtos (como
manter as previsdes, aumentar ou diminuir os planos de vendas e de producéo),
impactos de lancamentos de produtos analisados, recomendacfes de alteracdes de
recursos (como contratar pessoas), recomendacdes de mudancas na estratégia de
suprimentos e a agenda para a proxima fase.

5. Reunido Executiva de S&OP: esta fase final é para onde convergem todas as
anteriores. Neste momento séo validadas ou rejeitadas as recomendacdes da fase 4: no
caso de ndo serem aceitas, a escolha de um novo caminho é realizada. Esta fase final
tem a participacdo da alta geréncia, a qual fica incumbida de verificar se o resultado

do processo de S&OP esta alinhado com o planejamento estratégico do negdcio.
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De acordo com Volmann et al. (2006), o uso do S&OP pode gerar grandes beneficios
nas empresas. Pode-se dividi-los em duas categorias: beneficios quantitativos, que podem ser
mensurados rapidamente, e beneficios ndo quantitativos, que sdo mais subjetivos e menos
quantificaveis, mas também de grande importancia, como apresentado a seguir:

a) Beneficios quantitativos:

¢ Nivel elevado de servico: é a habilidade de enviar o pedido completo e a tempo;

e Menor inventario de materiais acabados: conseguir atender aos pedidos dos clientes

com menores inventarios;

e Menor tempo de espera entre o pedido e o recebimento: por meio de uma habilidade

intensificada de administrar a carteira de pedidos do cliente e manté-la a um nivel baixo;

e Taxas de producdo mais estaveis: com a habilidade de prever antecipadamente os

pedidos futuros da demanda dos clientes, pode-se ajustar as taxas de producdo a niveis

mais adequados;

e Aumento da produtividade: evitar extremas variages no volume de producdo com as

dispensas e recontratacbes de funcionarios.

b) Beneficios ndo quantitativos:

e Intensificacdo do trabalho em equipe: entre o nivel tanto executivo assim como o

operacional, resultado de maior visdo holistica da empresa a partir do S&OP;

o Melhores decisbes: S&OP promove alta eficiéncia na estrutura de tomada de decisdo

com base nos problemas de fornecimento e demanda com menor esforco e tempo;

e Melhor controle e confianca: devido a possibilidade de visualizar o passado e o

futuro.

Todavia, estudo de caso conduzido por Tomas et al. (2012) em empresa multinacional
brasileira revelou que, apesar de 0 S&OP ter se mostrado um processo consolidado e ter se
caracterizado como um “processo-padrao avangado” no caso estudado, ndo foi observado
estagio de maturidade plena do processo. Segundo esses autores, apesar de todas as vantagens
do S&OP, poucos estudos tém se voltado para o nivel de maturidade desse processo,

especialmente no que tange as empresas brasileiras.

2.2.2 Collaborative Planning, Forecasting, and Replenishment (CPFR)

Com base na definicdo elaborada pelos VICS — Voluntary Interindustry Commerce

Standards (2004), CPFR ¢é uma pratica de negdcio que combina a inteligéncia colaborativa de
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maltiplas empresas no planejamento e no atendimento & demanda do cliente, além de conectar
as melhores préaticas de vendas e marketing ao planejamento da cadeia de suprimentos,
aumentando a disponibilidade, enquanto reduz estoque, transporte e custos logisticos.

Nas palavras de Vivaldini et al. (2008), trata-se de

“uma pratica intimamente atrelada a gestdo do relacionamento da
cadeia de suprimentos, em especial a partir da administracdo da
demanda e dos pedidos de compra”.

Segundo Quesada et al. (2008), CPFR promove a integragdo entre os participantes da
cadeia de suprimento, contribuindo a agilizar a resposta perante a volatilidade da demanda,
melhorar a qualidade das informacdes e o conhecimento operacional. O sucesso depende da
existéncia de processos internos bem estruturados e operacionalizados, assim como uma
relacdo bem estabelecida entre as empresas parceiras (PIRES, 2010).

Chang et al. (2007) reforcam a importancia da confianga entre os agentes da Cadeia de
Suprimentos para o sucesso do CPFR. Para eles, os membros da Cadeia de Suprimentos
formam uma organizacdo virtual. Se um membro ndo atua, o outro pode atuar e diminuir o
efeito sobre a demanda.

O CPFR muda o relacionamento transacional (somente compra e venda, por exemplo)
para o colaborativo com o cliente. Para isso, devem ser estabelecidos objetivos comuns, e 0
fornecedor e o cliente devem concordar com quais informacdes compartilhardo, o que,
segundo Cederlund et al. (2007), ndo é uma questdo facil de ser resolvida. Outro ponto
importante levantado por Holmstrém et al. (2002) se refere aos meios de mensuragdo dos
beneficios do CPFR, que é ferramenta importante de suporte para esse processo colaborativo.

Para Fliedner (2003), a utilizacdo do CPFR é mais comum em setores onde, a demanda
é mais volétil e 0 mercado é bem competitivo.

O modelo de referéncia de CPFR, conforme os VICS (2004), fornece uma viséo geral
para os aspectos colaborativos do processo de planejamento, previsdo e reposi¢do. A Figura
12 ilustra essa visdo geral do processo, que pode ser aplicado por varias industrias. O
comprador e o vendedor, como participantes colaborativos, trabalham juntos para satisfazer o

cliente final que esta no centro do modelo.
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Figura 12 - Modelo de CPFR
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Fonte: adaptada de VICS (2004)

Os VICS (2004) consideram quatro atividades colaborativas para melhora do

desempenho na Cadeia de Suprimentos:

e Estratégia e planejamento: estabelecer regras para todos para o relacionamento
colaborativo. Determinar o mix, o estagio e os planos de desenvolvimento dos
produtos para um dado periodo.

e Demanda e gestdo do abastecimento: projetar a demanda de venda assim como
garantir que os pedidos sejam expedidos no prazo.

e Execucdo: colocar pedidos, preparar e expedir, receber e estocar produtos no varejo,
gravar as transagOes de venda e fazer pagamentos.

e Andlises: monitorar as atividades de planejamento e execugdo para excecoes.

Agregar resultados e calcular o desempenho. Dividir ideias e ajustes de planos para,
continuamente, melhorar os resultados.

2.2.3Vendor Managed Inventory (VMI)

Disney e Towill (2003) afirmam que Magee (1958) realizou a primeira discussdo sobre
a préatica que hoje é conhecida como VMI. Porém, foi o sucesso da parceria entre Walmart e
Procter&Gamble, na década de 1980, que popularizou a iniciativa que, hoje, estd sendo
efetivamente utilizada por empresas como Kraft Foods, Walmart, Barilla, McCainFoods, HP e
Shell (MARQUES et al., 2010; SETAK; DANESHFAR, 2014).
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No VMI, as decisBes de abastecimento, tais como quantidade necessaria, embarques e
cronogramas, sao feitas pelo fornecedor por meio do monitoramento do nivel de inventario do
cliente (WALLER et al., 1999). Para Reddy e Vrat (2007), os sistemas de tecnologia da
informacdo (TI) auxiliam o reabastecimento dos estoques, uma vez que fornecem melhores
informagdes relacionadas com a utilizacdo, venda de produtos, inventario do cliente e outras
informacdes relacionadas com a atividade de marketing. Claassen et al. (2008) apontam que,
no VMI, os niveis de servigo sdo acordados com o cliente e, a partir disso, o fornecedor pode
planejar sua producéo e decidir a programacéo dos reabastecimentos, reduzindo ou até mesmo
eliminando os problemas de estoque de seguranca.

Segundo Chen (2013), tanto o processo de tomada de decisbes quanto o fluxo de
mercadoria e de informacdo se tornam mais produtivos no VMI, a partir de um contrato de
consignacdo e de compartilhamento das receitas, quando se considera uma cadeia de
suprimentos descentralizada.

Os fornecedores se beneficiam do melhor atendimento e da maior fidelizagdo do cliente,
melhor gestdo da demanda e melhor conhecimento do mercado (PIRES, 2010). Waller et al.
(1999) também mostram que o fornecedor consegue a estabilizacdo da sua producdo e a
otimizacdo dos custos de transporte. Nesse sentido, Claassen et al. (2008) explicam que os
fornecedores conseguem alinhar seus processos produtivos com a demanda do cliente quando
trabalham com o VMI. A reducdo da incerteza da demanda reduz a necessidade de estoques
de seguranca.

Os beneficios decorrentes da adog¢do do VMI sdo atribuidos a dois fatores principais: o
compartilhamento de informacdes e o controle da transferéncia dessas informacdes (DONG et
al., 2015), mas dependem dramaticamente da efetiva colaboragdo do fornecedor
(CHOUDHARY; SHANKER, 2015).

As empresas clientes conseguem menor custo de estocagem e menor dispéndio de
capital de giro. Elas recebem melhor atendimento do fornecedor e tém as gestdes de compra e
inventario simplificadas (CLAASSEN et al., 2008; PIRES, 2010). Sari (2007) afirma que o
aumento da disponibilidade de produtos, o aumento do nivel de servigo, a redugdo dos custos
de monitoramento de estoque e a realizacdo de pedido sdo beneficios trazidos pelo VMI (ver
Quadro 3).
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Quadro 3 - Vantagens e desvantagens da utilizacéo de VMI.

Fornecedor

Cliente

melhor atendimento e maior
fidelizacdo do cliente;

melhor gestdo da demanda;

menor custo dos estoques e de
capital de giro;
melhor atendimento por parte do

Vantagens | | melhor conhecimento do fornecedor;
mercado. simplificacgho da gestdo dos
estoques de compras.
e custo do estoque mantido no maior dependéncia do fornecedor;
Desvantagens cliente; perda do controle sobre seu

custo da gestdo do sistema.

abastecimento.

Fonte: Adaptado de Pires (2010).

2.4 PREVISAO DE DEMANDA

O planejamento e o controle das atividades da Cadeia de Suprimentos dependem de

estimativas acuradas dos volumes de produtos e servicos a serem processados pela cadeia de
suprimentos (BALLOU, 2006).
Chopra e Meindl (2003) afirmam que a previsdo de demanda € a base para todas as

decisOes estratégicas e de planejamento em uma cadeia de suprimentos.

“Previsdes de vendas sdo utilizadas pelo departamento de financas para

levantar o caixa necessario, para o investimento e para as operacoes; pelo

departamento de producdo, para estabelecer niveis de capacidade e de

producdo; pelo departamento de compras, para aquisicdo dos suprimentos

necessarios; e pelo departamento de recursos humanos, para a contratacao
do nimero necessario de funcionarios” (KOTLER, 2000 p. 140).

Para Chopra e Meindl (2003), as empresas da cadeia de suprimentos devem estar atentas

para as seguintes caracteristicas das previsoes:

e As previsdes estdo sempre erradas e, por isso, devem incluir o valor esperado e uma

medida de erro de previsao;

e As previsdes de longo prazo sdo normalmente menos precisas que as de curto prazo,

ou seja, previsdes de longo prazo tém um desvio-padrdo maior que as de curto

prazo;

e As previsdes agregadas sdo normalmente mais precisas que as previsoes

desagregadas. As previsdes agregadas costumam apresentar menor desvio-padrao de

erro relativo a média.

Ainda segundo Chopra e Meindl (2003), a empresa deve compreender alguns fatores
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antes de escolher um modelo adequado de previsao:

e Demanda passada;

e Planejamento das campanhas publicitarias ou de marketing;

e Conjuntura econémica;

e Planejamento de desconto nos pregos;

e Ac0es tomadas pelos concorrentes.

Além desses fatores, Krajewski et al. (2009) acrescentam os fatores relacionados
abaixo:

e Disponibilidade de dados, tempo e recursos: ha certos métodos, mais sofisticados,
normalmente envolvendo modelos matematicos, que exigem, além de dados
numéricos, também a existéncia de profissionais com o conhecimento necessario
para trabalhar com os modelos e, muitas vezes, também é necessario o uso de
computadores, dependendo do nimero e da variedade dos produtos.

e Horizonte de previsdo: ha métodos que se mostram melhores para previsdes de
longo prazo (varios anos no futuro), enquanto outros sdo rotineiramente aplicados as
previsdes para periodos mais curtos como meses, semanas ou mesmo dias.

De acordo com Croxton et al. (2002), o método apropriado para a elaboracdo das
previsdes depende do meio em que a previsdao esta inserida. De fato, diferentes métodos
podem ser usados para diferentes produtos. Sugere-se que a escolha do método de previsdo de
demanda dos produtos seja realizada por meio da matriz 2 x 2, conforme pode ser visualizada
na Figura 13. O quadrante onde o produto € inserido pelos eixos Volume e Variacdo da
Demanda determina a escolha do método. Para produtos com alto volume e variacdo de
demanda é necessaria mais entrada de dados por experiéncia humana (0 que, nesta pesquisa,
sera abordado na subsecdo 2.7 — Técnicas de previsdo por julgamento). Para produtos de alto
volume e baixa variabilidade de demanda, podem-se utilizar métodos quantitativos baseados
em dados historicos, os quais serdo discorridos na subsecdo 2.5 (Técnicas de previsdo por
séries temporais). Vale ressaltar que os métodos de previsdo por causas e efeitos serdo

tratados na subsec¢do 2.6 (Técnicas de previsdo por causa e efeito).
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Figura 13 - Segmentacédo de produtos para determinar o modelo de previséo apropriado.
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Fonte: Adaptado de Croxton et al. (2002)

2.4.1 Indicadores de erro nas previsoes

Segundo Moreira (2014), podem-se distinguir duas classes de indicadores de controle de

erro nas previsdes: indicadores que servem para verificar a adequacdo de um modelo de

previsdo, denominados de indicadores de adequacdo; e indicadores que servem para

acompanhar o desempenho de um modelo ja escolhido, denominados de indicadores de

desempenho.

Os indicadores de adequacdo sdo divididos em: (a) Erro-padrdo da estimativa, (b)

Desvio Absoluto Médio (MAD) e (c) Erro Médio Quadratico (MSE):

(@) O erro-padréo de estimativa é calculado conforme a equacdo (1):

em que Y representa o valor real da demanda; ¥ a previsdo com n periodos anteriores.
O erro-padrdo pode ser utilizado para determinar um intervalo de confianga para a
previsdo (MOREIRA, 2014).

1)
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(b) O Desvio Absoluto Médio — MAD (Mean Absolute Deviation) é a soma dos desvios

absolutos dos periodos, dividida pelo nimero de periodos. E representado pela equacio (2):

MAD = =2

)
em que Y é o valor real da demanda; D, a previsdo; n, o nimero de pares (¥, D).

(c) O Erro Quadratico Médio — MSE (Mean Squared Error) é dado pela expresséo (3):

MSE = 20=D)* 3)

n-—1
em que Y é o valor real da demanda; D, a previséo; n, o nimero de pares (¥, D).
De forma geral, quando o erro for pequeno, os dados reais seguem estritamente as
previsdes da variavel dependente, e 0 modelo de previsao fornece previsfes acuradas.

Os indicadores de desempenho sdo divididos em: (d) Medida do Viés da Previsdo
(MVP) e (e) Sinal de Percurso.

(d) Medida do Viés da Previsao

Existe um erro de viés na previsdo quando essa se mantém constantemente acima
(superestimava) ou abaixo (subestimativa) do valor real da demanda. O MVP é calculado pela
equacao (4):

MVP = @ 4)

em que Y e D representam demandas reais e previstas, respectivamente, correspondentes a n

periodos anteriores.

(e) Sinal de Percurso
Assim como 0 MVP, o sinal de percurso deve ser recalculado a cada novo periodo de
previs&o. E definido na equacdo (5):
__ MVP

SP=——— (5)

~ MAD
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Pode-se usar o SP para monitor quantitativamente a previsao. Basta, para tanto, fixar
uma faixa de valores maximo e minimo para SP e observar se os valores calculados caem
dentro da faixa pré-fixada. Uma faixa usada com frequéncia ¢ SP = + 0,5 (MOREIRA,
2014).

2.5 TECNICAS DE PREVISAO DE DEMANDA POR SERIES TEMPORAIS

Uma série temporal é um conjunto de dados obtidos durante certo periodo de tempo,
como, por exemplo, taxa de juros semanais, precos de acGes, temperaturas anuais, acidentes
diarios, dentre diversos outros (CRYER; CHAN, 2008).

Ao se fazer uma andlise de séries temporais, deseja-se entender ou modelar um
mecanismo estocastico. Dessa forma, é possivel obter informagfes futuras baseadas na
historia da série.

Uma série temporal pode exibir até quatro caracteristicas diferentes em seu
comportamento: média, sazonalidade, ciclo e tendéncia (MAKRIDAKIS et al., 1998). Essas

caracteristicas estdo exemplificadas na Figura 14.

Figura 14 - Caracteristicas de uma série temporal

Meédia

Tendéncia

Ciclo

Sazonalidade
__,_l-'-_'-

i

Krajewski et al. (2009) explicam que demanda tendéncia se refere a quando ha aumento

Fonte: Adaptado de Makridakis et al (1998)

ou reducdo sistematica na media das séries ao longo do tempo, e 0 padrdo da demanda €

médio ou também conhecido como estacionaria ou horizontal, quando héa flutuacdo de dados
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em torno de uma média constante.
2.5.1 Média Movel Simples

Morettin e Toloi (2006) explicam que o principio da média mével simples é que a cada
espaco de tempo, a Ultima observacao serd utilizada para substituir sua antecessora. Por meio
dessa técnica, os valores futuros calculados para o intervalo t + 1 é a média dos valores

previstos (expresso por k), como denotado na equacao (6):

fypq = A ecks (6)
em que Y, sdo vendas previstas no periodo; t + 1, Y;, vendas realizadas no periodo; t e k,
0 numero de periodos considerados na media.

Davis et al. (2001), ressaltam que apesar da facilidade do uso do modelo, a falta de acuracia
em series historicas que apresentam tendéncia ou sazonalidade é a principal desvantagem.
Uma alternativa que pode amenizar o erro € a utilizacdo da média ponderada, contudo, pode
haver dificuldade no estabelecimento dos pesos a serem utilizados no modelo de média

ponderada.

2.5.2 Método da Suavizacao Exponencial

Corréa e Corréa (2006) define o Método da Suavizacdo Exponencial como uma média
ponderada de dados do passado, com peso de ponderacdo que diminui exponencialmente,
guanto mais antigos forem os dados, ou seja, as observacfes passadas ndo recebem peso igual.

A Equacdo (7) define o0 método:
Py = aDy + (1 —a)P, (7

em que P,,, € a previsdo para o instante seguinte de t; D, é a demanda no instante t; P; € a
previsao para o instante t; e a € a constante de ponderacao exponencial, sendo 0 < a < 1.
Ballou (2006) afirma que quanto maior o valor de a, maior peso é atribuido as
demandas mais recentes, e, dessa forma, o modelo reage mais rapidamente as mudangas na
série historica. No caso inverso, quanto menor o valor de o, maior é o peso atribuido a
demanda histérica na previsao de demanda, e, assim, a previsdo reage de forma mais estavel e

mais lenta as mudancas no nivel da demanda.
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Ballou (2006) recomenda a utilizacdo do método de suavizacdo exponencial simples
quando as tendéncias e sazonalidade da demanda ndo sdo presentes de forma significativa, e 0
Modelo de Holt-Winters, quando as séries tem sazonalidade e tendéncia.

O Modelo de Holt-Winters aditivo € utilizado quando a amplitude da sazonalidade é
constante, ou seja, a diferenca entre 0 menor e maior ponto de demanda nos ciclos permanece
constante, j& se utiliza o modelo de Modelo de Holt-Winters multiplicativo quando a

sazonalidade aumenta com o decorrer do tempo.

2.5.3 Método de Box e Jenkins (ARIMA)

De acordo com Pellegrini e Fogliatto (2001), os modelos ARIMA (Modelos
Autorregressivos Integrados de Média Mdvel), também conhecidos como modelos de Box e
Jenkins, partem do pressuposto de que os valores de uma série temporal guardam uma relacao
de dependéncia; cada valor atual pode ser explicado pelo valor prévio do dado da série.

Os principais recursos utilizados para a identificacdo e diagnostico das séries em que se
pode utilizar o Método ARIMA sdo as funcdes de autocorrelagdo (FAC) e autocorrelacdo
parcial (FACP). Se determinada série apresenta uma FAC e uma FACP com caracteristicas
similares ao de um processo estocastico, entdo € possivel modelar a série por esse método
(MORETTIN; TOLOI, 2006).

A equacdo geral dos modelos ARIMA (p, d, q) € representada por:

Xp — Xe_qg =W = P(w) + e, — O(e)
CD(W) = CD1Wt_1 + q)zwt_z + -+ chWt—p (8)
9(9) = Glet_l + Qzet_z + -+ Qqet_q

em que x, sdo os valores da série temporal de x observados em um tempo t; e, é 0 erro
associado aos valores observados no tempo t; p € a ordem de um modelo autorregressivo de
coeficientes ®; g é a ordem de um modelo de média mdvel de coeficientes 6; e d é a ordem
de integracdo do modelo ARIMA.

Observa-se pela Equacdo 8 que, no modelo ARIMA, os valores futuros de uma série
temporal sdo supostos como associados tanto aos valores passados da série (a componente

autorregressivo) quanto aos erros das observagdes passadas (componente média movel).
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2.6 TECNICAS DE PREVISAO DE DEMANDA POR CAUSA E EFEITO

Chopra e Meindl (2003) afirmam que modelos de previsdo causais pressupdem que a
previsdo de demanda é amplamente correlacionada com alguns fatores conjunturais como, por
exemplo, situacdo econdmica e/ou taxa de juros. Modelos de previsdo causais estabelecem
essa correlacdo entre demanda e fatores conjunturais, utilizando estimativas de quais sdo esses
fatores conjunturais para prever a demanda futura.

Dentro da classe dos modelos causais, as regressoes simples ou multiplas sdo as técnicas

mais conhecidas.

2.6.1 Regressao Linear Simples

A regressédo linear simples analisa a relacdo entre duas variaveis. Tem-se uma variavel
independente (variavel x) e uma dependente (variavel y), sendo que a primeira causa
mudancas na segunda. (NEUFELD, 2003). Hoffman (2006) afirma que a analise estatistica de
regressao apenas modela qual relacionamento matematico pode existir, se existir algum.

Qualquer equacdo de uma reta pode ser escrita da seguinte maneira:

y = by +xby 9)

em que b, € o intercepto; e b, ¢é a declividade.
Chopra e Meindl (2003) definem a previsdo de um modelo estatico utilizando a

regressao linear simples, tendo a previsdo como sendo:

em que T é a estimativa da tendéncia; L € a estimativa de nivel para o periodo 0; e S; é a
estimativa de fator de sazonalidade para o periodo t.

Segundo Chopra e Meindl (2003), antes de estimar os parametros de nivel e tendéncia,
deve-se separar 0 componente de sazonalidade dos dados de demanda. A periodicidade p é 0
namero de periodos em que o ciclo de sazonalidade se repete. Para garantir que toda estacdo
receba 0 mesmo peso no momento de dessazonalizacdo da demanda, calcula-se a média dos

periodos consecutivos da demanda p segundo as Equacgdes 11 e 12:
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t—-1+p/2

— Di_p/o+D +2i= 7 i)

D, = t—p/2 t+p/22p t—1-p/2 para p par (11)
_ 3P ) )
D, = % para p impar (12)

A demanda dessazonalizada (D,) pode crescer ou declinar em uma taxa constante.
Dessa forma, existe uma relagdo linear entre a demanda dessazonalizada e o tempo
(CHOPRA; MEINDL, 2003). Para estimar valores de nivel (L) e tendéncia (T) para a
demanda dessazonalizada, utiliza-se a regressdo linear. O nivel inicial (L) é o intercepto, e a

tendéncia (T') € o declive, como demonstrado na Equacdo 13 a seguir:

D,=L+tT (13)

em que D, é a demanda dessazonalizada ap6s regresséo linear.

Conforme Chopra e Meindl (2003), uma vez definidos os valores de nivel e tendéncia,
devem-se estimar os fatores de sazonalidade. O fator de sazonalidade S para o periodo t € a
proporcdo da demanda real Dt para a demanda dessazonalizada, sendo representado na
Equacéo 14:

Se = (14)

SIS

Utilizando-se a Equacdo 10, pode-se obter a previsao para os periodos futuros. Essa
formula multiplica o resultado da regressdo linear pelo fator de sazonalidade para cada
periodo. Sendo assim, a sazonalidade retorna a série prevista. (CHOPRA; MEINDL, 2003)

2.6.2 Redes Neurais Artificiais

Segundo Dougherty (1995), Redes Neurais € um termo genérico que abrange grande
quantidade de diferentes arquiteturas ou paradigmas. A operacdo desses paradigmas pode
variar muito. Entretanto, todas as redes neurais compartilham algumas fei¢des basicas. Elas
sdo compostas de um namero grande de elementos de processamento denominado neurdnios.

As Redes Neurais Artificiais (RNAs) consistem em ferramentas computacionais

baseadas nos neur6nios biologicos e tém como principal objetivo resolver problemas
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complexos que envolvam variaveis independentes, por meio da identificacdo dos padrBes
existentes entre essas varidveis e da aproximacdo das funcBes apresentadas a rede (TERRA,;
PASSADOR, 2010).

Oliveira (2002) afirma que as RNAs podem ser utilizadas na solucdo de grande
quantidade de problemas encontrados nas mais diversas areas: classificacdo, diagndstico,
analise de sinais e imagens, otimizagdo, previsao e controle.

Zhang et al. (1998) afirmam que as RNAs fornecem alternativa atrativa para usuarios de
previsdo e também para pesquisadores do assunto.

Alves et al. (2013a), em pesquisa focada na previsdo de vendas de loja do varejo,
recomendam a utilizacdo de redes neurais.

Para Alves et al. (2013b), as RNAs se destacam dentre os modelos de previsdo por sua
capacidade de aprendizado por meio de um conjunto de observacdes, obtendo &timos

resultados de previsao, sem a necessidade de uma modelagem prévia dos dados.

2.7 TECNICAS DE PREVISAO POR JULGAMENTO

2.7.1 Delphi

O método Delphi consiste numa reunido de pessoas que deve opinar sobre certo assunto,
dentro de regras determinadas para a coleta e a depuracdo de opinides (MOREIRA, 2014).

De acordo com Wanke e Julianelli (2006), o método se baseia na premissa de que o
julgamento coletivo, quando bem organizado, apresenta resultados mais acurados do que um
julgamento individual.

Gaither e Frazier (2004) afirmam que podem acontecer até seis rodadas para que se
atinja um consenso, sendo que, muitas vezes, pode-se chegar a uma previsao que teve
discordancia inicial, mas com a qual, ao final, a maioria dos participantes concordou.

Moreira (2014) aponta como principal vantagem do método Delphi para previsdo de
vendas o fato de ele permitir a obtenc¢do de opinides sem que haja interagdes dentro do grupo,
as quais podem distorcer os resultados. Entretanto, 0 método é muito sensivel a qualidade do
instrumento de coleta de opinides, principalmente porque, como o contato pessoal é evitado,

ndo ha mecanismo formal para se debater a eventual ambiguidade de algumas questdes.
2.7.2 Pesquisa de Mercado

Nesta técnica, a demanda ¢ determinada pelos consumidores; logo, a opinido deles ¢



50

fundamental para a elaboracdo da previsdo. Esse tipo de pesquisa requer um conhecimento
técnico especializado e exige grande cuidado no seu planejamento, pois ¢ necessario que se
monte a estrutura de pesquisa, se estabelecam os instrumentos de coleta de dados, se crie um
plano de execugdo e se interpretem os resultados de maneira precisa (MOREIRA, 2014).

Para Davis ef al. (2001), essa técnica permite a coleta de dados de varias maneiras, com
0 objetivo de testar hipdteses sobre o mercado. Afirmam, ainda, que sua utilizacdo serve,
principalmente, para previsao de vendas de novos produtos ou horizontes de longo prazo.

Kotler (2000) também compartilha dessa visdo e enfatiza que um teste direto de
mercado, por meio de um novo canal de distribuicdio ou em um novo territdrio, €

especialmente necessario para a previsdo de vendas de novos produtos ou de produtos ja

estabelecidos.

2.7.3 Opinides de Executivos

Krajewski et al. (2009) explicam que a aplicacdo desse método parte da formacdo de
um grupo (geralmente pequeno) de altos executivos da empresa que se relinem para, em
conjunto, desenvolver uma previsdo. O grupo ¢ formado por executivos de diversas areas, tais
como marketing, financas, produ¢do etc. Moreira (2014) direciona que o interesse desse grupo
esta normalmente em previsdes de longo prazo, que envolvem um ou outro aspecto do
planejamento estratégico da empresa, inclusive o desenvolvimento de novos produtos,
processos e planejamento estratégico de manufatura.

Moreira (2014) realca, ainda, que a vantagem dessa técnica € a reunido de talentos com
diferentes visdes de determinado assunto, de forma que os resultados sejam mais precisos e de
qualidade. Mas alerta que, se houver alguma pessoa com personalidade forte que exerga
influéncia sobre o grupo, o resultado pode ser distorcido, o que torna, entdo, essa técnica
inviavel.

Ritzman e Krajewski (2004), por outro lado, apontam como desvantagem o fato de,
eventualmente, determinada previsdo ser alterada sem consenso de todos os executivos e,

ainda, de ser um método custoso, que exige muito tempo dos executivos.

2.7.3 Opiniado da Forga de Vendas

Desenvolver previsdes com base na opinido do pessoal envolvido diretamente com as

vendas pode ser uma alternativa atraente (KRAJEWSKI et al., 2009). Essas pessoas estdo em
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contato diério tanto com os produtos da empresa como com os consumidores, além de
conhecerem o desenvolvimento historico dos produtos e perceberem as evolugdes do
mercado.

Kotler (2000) entende que o envolvimento da equipe de vendas nas estimativas traz uma
série de beneficios. Os representantes de vendas podem ter uma visdo melhor das tendéncias
de desenvolvimento do que qualquer outro grupo. Depois de participarem do processo de
estimativa, eles se sentirdo mais confiantes em relacdo as suas quotas de vendas e mais
incentivados a atingi-las.

Krajewski et al. (2009) citam alguns problemas que costumam aparecer nesse tipo de
técnica de previsdo: o pessoal de vendas pode confundir o que os clientes gostariam de fazer e
0 que eles realmente fardo; pode ser muito influenciado por eventos de um passado recente; e,
em casos em que as previsdes sdo usadas para fixar metas de vendas para vendedores ou
equipe de vendedores, cria-se um conflito de interesses, em que pode ser interessante aos
vendedores projetar baixas estimativas de demanda.
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3 DESENVOLVIMENTO DA PESQUISA
3.1 CONJECTURAS DA PESQUISA

As conjecturas foram desenvolvidas a partir da percepgdo que o pesquisador teve sobre
0 tema “gestdo e previsdo de demanda no setor automotivo” somado também ao fato de atuar
diretamente neste setor. Essa percepcao ocorreu durante a pesquisa e estudo do referencial
bibliografico. Essas conjecturas estdo descritas na Figura 15, a partir do método de abordagem
hipotético-dedutivo de Popper, segundo o qual essas conjecturas serdo testadas e confirmadas
ou rejeitas por meio da andlise dos resultados do instrumento de coleta de dados.

O método de abordagem hipotético-dedutivo parte da percepcdo de uma lacuna nos
conhecimentos, acerca da qual se formulam conjecturas e, pelo processo de inferéncia
dedutiva, testa-se a predicdo da ocorréncia de fendmenos abrangidos pelas conjecturas
(MARCONI; LAKATOS, 2004).

Para Popper, no seu método hipotético-dedutivo, o que é almejado é a verdade absoluta
e objetiva, mas jamais se pode alcancar a certeza. Um ato de imaginacdo gera uma hipotese,
iniciada num rico contexto de conhecimento de fundo. Na tentativa de explicar o observavel
pelo inobservavel, é inventada uma resposta hipotética a um problema. Os enunciados que
foram alcancados dedutivamente podem, entdo, ser testados. Consequéncias
experimentalmente testaveis sdo deduzidas da hipotese. Experimentos sdo montados para
testar as predicdes. Um resultado favoravel ndo é considerado um elemento de prova, mas um
encorajamento para continuar a hip6tese. Por outro lado, o resultado que contraria a previsao
falseara a hipotese. Com isso, adquire-se maior compreensao do problema e ruma-se para uma
nova hipotese que percorrera 0 mesmo caminho (WACHTERSHAUSER, 1995).



Figura 15 - Formulacéo das conjecturas a partir do método hipotético-dedutivo.

Conhecimento prévio e teorias existentes:
Gestao da manufatura, previsdo de demanda, riscos e incertezas na manufatura, modelos de previsdo da de-

manda, modelos colaborativos.

Lacuna, contradiciio ou problema:
Como ¢ a gestdo de demanda nas empresas do setor automotivo no Brasil?

v

Conjecturas, solugdes ou hipoteses:
C1. As empresas da cadeia de suprimento automotiva fazem a gestéo da demanda e utilizam estratégias colaborativas como
CPFR e S&OP.
C2. As empresas da cadeia de suprimento automotiva utilizam dos modelos de previsdo, seja de séries temporais, causa e
efeito ou de julgamento para elaboragio de previséo de demanda. Tais como: Simulagéo, Delphi, Painel de especialistas, < - -
Média mdvel, Alisamento exponencial, ARIMA, Regresséo, Econométrico, Redes Neurais.
C3. As autopecas utilizam ferramentas de previsdo de demanda apenas para os horizontes de médio e longo prazo, de
forma a utilizar no curto prazo os pedidos dentro do periodo firme com a montadora, ou seja, periodo ao qual ndo poderia
haver variagoes.
C4. A utilizacdo de software é feita ape-nas por empresas de grande porta da cadeia de suprimento em decorréncia do valor
de investimento e manutencéo do software.
C5. A dificuldade no entendimento e uso, além da dificuldade na obtencéo dos dados séo as principais dificuldades encon-
tradas no uso de modelos de previsdo de vendas.
C6. A industria automotiva utiliza das duas estratégias de produgcdo MTO e MTS.
C7. Apesar de um horizonte de pedidos firmes, ha variagdo de demanda relevantes no curto prazo;
C8. A instabilidade na variagdo de demanda contribui de maneira efetiva para a construgdo de estoques de materiais ao
longo da cadeia, aumentando, portanto o desperdicio e acentuando os custos com a manutencéo de inventarios de seguran-
¢a para atendimento aos clientes.
C9. EDI é uma ferramenta utilizada nas indUstrias da cadeia de suprimento de forma a agilizar a transmissdodos dados de

demanda entre montadora e fornecedores.

Consequéncias falseaveis, enunciados deduzidos:
Se as conjecturas formuladas ndo forem verdadeiras, sera possivel concluir que as possiveis solugdes nao
atendem, em parte, aos postulados da presente pesquisa.

v

Testagem:
1. Definir publico-alvo
2. Desenvolver o questionario (perguntas + interface)
3. Realizar teste-piloto (avaliar clareza e tempo de resposta de preenchimento)

4. Reviso do questionario

5. Aplicagdo do Survey
Analise dos resultados: |

Os dados colhidos na pesquisa de campo serdo analisados por meios estatisticos.

v

Avaliac¢io das conjecturas, solucdes e hipdteses: I

Refutacio

: Corroboracio (ndo rejei¢cao):
: (rejeicdo):

1

1

O critério para corroborag@o sera oposto ao adotado na refutag@o.

1

1

1

. 1
Quando as conjec- | v

turas ndo forem acei- :

1

1

1

| tas na andlise dos
1 resultados.
L

Nova teoria:
A partir dos dados pode ser elaborada, ou ndo, uma nova teoria.

1 s
| Nova lacuna, contradi¢io ou problema: :
I Poderfo ser apontadas novas lacunas, contradi¢des ou problemas encontra-
1 - . .

, dos, e sugeridos outros caminhos para a pesquisa. 1

Fonte: Adaptado de Markoni; Lakatos (2004)
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3.2 INFORMACAO SOBRE AS EMPRESAS PESQUISADAS

As empresas a serem pesquisadas sdo montadoras cadastradas na ANFAVEA e
fornecedores de autopecas associados ao SINDIPECAS. O detalhamento das empresas

pesquisadas sera fornecido apos a realizagdo do survey.

3.3 CONSTRUCAO E VALIDACAO DO QUESTIONARIO

Segundo Miguel (2012), questionario € um instrumento de registro formado por um
conjunto de perguntas ordenadas, cujas respostas podem ser lidas e preenchidas pelo
individuo que responde, sem a presenca do interessado.

As etapas de construcdo e validacdo do questionario foram:

1. Elaboracgéo das questdes a serem respondidas

2. Estruturacéo do questionario

3. Teste-piloto do questionario

3.3.1 Elaboracéo das questdes

Foram enunciadas perguntas com o0 objetivo de testar as conjecturas elaboradas.
Portanto, no Quadro 4, estdo descritas as perguntas e as respectivas conjecturas que a
respondem.

Quadro 4 - Correspondéncia entre as questdes para coleta de dados e as respectivas conjecturas.

Questoes Conjecturas

1) A empresa usa de estratégias colaborativas para o
gerenciamento de demanda?

()Sim () Nao

Qual(is) estratégia(s) utilizada(s)?

() S&OP - Sales and Operations Planning C1. As empresas da cadeia de suprimento
() CPFR - Collaborative Planning, Forecasting, and | automotiva fazem a gestdo da demanda e
Replenishment) utilizam estratégias como CPFR e S&OP;

() VMI - Vendor Managed Inventory
() Outras. Especifique:
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2) A empresa usa algum método de previsdo de de-
manda?
()Sim () Nao

3) Qual a frequéncia para realizacéo/revisdo das previ-
s0es?

() Semanal

() Quinzenal

() Mensal

() Bimestral

() Semestral

() Anual

() Outra. Especifique:

C2. As empresas da cadeia de suprimento
automotiva utilizam dos modelos de previ-
sd0, seja de séries temporais, causa e efeito
ou de julgamento para elaboracéo de previ-
séo de demanda. Tais como: Simulacéo,
Delphi, Painel de especialistas, Analise his-
torica, Média movel, Alisamento exponenci-
al, ARIMA, Regressdo, Econométrico, Re-
des Neurais;

4) Os métodos de previsao adotados para a previsao
da demanda séo aplicados em horizontes de:

() Curto

() Médio

() Longo

Curto prazo: Sao as previs@es utilizadas com enfoque
na programacao dos recursos existentes. Até trés me-
ses de horizonte.

Médio Prazo: Horizonte entre trés e 12 meses. O foco
séo as necessidades futuras da producéo, para avalia-
¢do e desenvolvimento de planos para agdes que te-
nham maior tempo de preparacéo.

Longo Prazo: Horizonte de mais de um ano. Nesse
horizonte, as previsdes, tem foco mais estratégico,
visando preparar a organizagao para uma situagédo
futura, se esta vai atender novos mercados, fabricar
novos produtos ou precisar realizar investimentos de
maior grandeza e lead time.

C3. As autopecas utilizam ferramentas de
previsdo de demanda apenas para o0s hori-
zontes de médio e longo prazo, de forma a
utilizar no curto prazo os pedidos dentro do
periodo firme com a montadora, ou seja,
periodo ao qual ndo poderia haver variagoes.




5) Selecione qual(ais) modelo de previsdo de deman-
da a empresa utiliza em cada horizonte de tempo.

Selecione o(s) modelo(s) adotado(s) no Curto Prazo:

() Néo se utiliza nenhum modelo
() Utiliza-se apenas pedidos firmados dos clientes
() Média Movel
() Alisamento exponencial
() Método de Box & Jenkins (ARIMA)
() Regressao

() Redes Neurais
() Delphi

() Pesquisa de Mercado

() Opinides de Executivos

() Opinido da Forca de Vendas

() Software de Previsdo de Demanda
() Outros. Especifique:

Selecione o(s) modelo(s) adotado(s) no Médio Prazo:

) Néo se utiliza nenhum modelo

) Utilizam-se apenas pedidos firmados dos clientes
) Média Mdvel

) Alisamento exponencial

) Método de Box & Jenkins (ARIMA)

Regressao

Redes Neurais

Delphi

Pesquisa de Mercado

Opinides de Executivos

Opinido da Forca de Vendas

Software de Previsdo de Demanda

Outros. Especifique:

(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(

)
)
)
)
)
)
)
)

C3. As autopegas utilizam ferramentas de
previsdo de demanda apenas para os hori-
zontes de médio e longo prazo, de forma a
utilizar no curto prazo os pedidos dentro do

periodo firme com a montadora, ou seja,

periodo ao qual ndo poderia haver variagGes.
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Selecione o(s) modelo(s) adotado(s) no Longo Prazo:

N&o se utiliza nenhum modelo

Utilizam-se apenas pedidos firmados dos clientes
Média Mdvel

Alisamento exponencial

Método de Box & Jenkins (ARIMA)

Regressdo

Redes Neurais

Delphi

Pesquisa de Mercado

OpiniGes de Executivos

Opinido da Forca de Vendas

Software de Previsdo de Demanda

) Outros. Especifique:

Nt N N N N N N N N N N N

(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(

Explique o que motiva a utilizacdo dos métodos em-
pregados pela empresa?
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6) A empresa usa algum software especifico para ela-
boracéo de previsdes de demanda?
()Sim () Nao

Este software € integrado ao Sistema de Gestdo
(ERP)?
()Sim () Nao

Selecione o(s) software(s) adotado(s):
() Forecast Pro

() AFS

() SAS

() John Galt

() Crystal Ball

() SAP (modulo de previséo)

() SPSS

() Outros. Especifique:

Vocé entende que o impacto do custo do software
(licenca e manutencéo) € relevante nas despesas da
empresa?

()Sim () Naéo

C4. A utilizag8o de software é feita apenas
por empresas de grande porta da cadeia de
suprimento em decorréncia do valor de in-
vestimento e manutencao do software.
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7) Quais sdo as principais dificuldades encontradas no
uso de modelos de previsdo?

() Falta de conhecimento dos modelos e ferramentas
() Capacitacdo e Treinamento da Equipe

() Disponibilidade de Dados

() Recursos/software
() Outras. Especifique:

C5. A dificuldade no entendimento e uso,
além da dificuldade na obtencéo dos dados
sdo as principais dificuldades encontradas no
uso de modelos de previsdo de vendas.

8) A empresa trabalha com estratégia de producéo
orientada por:

() pedidos de clientes colocados

() reposicdo de estoque baseada em previsdes de
demanda

() utiliza das duas estratégias de cima combinadas.

C6. A industria automotiva utiliza das duas
estratégias de producdo MTO e MTS.

9) A empresa identifica variagdo, modificagéo ou
cancelamento de pedidos ja firmados dos clientes?

( )Sim ( )Nao

Se sim:

Qual a frequéncia dessa variagdo?

() Baixa (ocasional, raros casos em poucos produtos)
() Média (acontece semanalmente em alguns produ-
tos)

() Alta (acontece diariamente em varios produtos)

Diante da carteira de clientes, vocé entende que a
intensidade e ocorréncia dessas variagcGes acontecem,
em média, de forma igualitaria entre as montadoras
atendidas?

() Sim, em média, a intensidade e ocorréncia séo
semelhantes em todos as montadoras.

(' ) Néo, algumas montadoras apresentam baixa taxa
de variacdo e outras um pouco mais.

Espaco destinado a comentarios:

C7. Apesar de um horizonte de pedidos fir-
mes, ha variacdo de demanda relevantes no
curto prazo;
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10) A empresa considera que para absorcao de varia-
¢Bes ou aumento de pedidos:

precisa manter altos niveis de estoque?
()Sim ( )Nao

ndo consegue atender alguns pedidos ou atrasar a data
solicitada?
()Sim ( )Nao

Precisa realizar horas extraordinarias ou agées como
utilizagdo de fretes especiais?
()Sim ( )Nao

Caso existam outros impactos gerados na empresa ou
no cliente, favor especificar:

Quais as medidas que a empresa toma para reduzir
esse impacto?

C8. A instabilidade na variagdo de demanda
contribui de maneira efetiva para a constru-
¢do de estoques de materiais ao longo da
cadeia, aumentando, portanto o desperdicio
e acentuando 0s custos com a manutengdo
de inventarios de seguranca para atendimen-
to aos clientes.

*11) A empresa recebe informagdes de pedidos via
EDI dos clientes? O EDI, ou Electronic Data Inter-
change, permite o intercambio de pedidos de forma
eletronica entre os sistemas informaticos do fornece-
dor e cliente.

() Sim, de grande parte dos clientes ( ) Sim, de pou-
cos clientes () Néo

*Esta pergunta foi aplicada apenas as autopecas.




12) A empresa envia os pedidos via EDI para seus
fornecedores?

()Sim ( )Nao

Espaco destinado a comentérios:

13) Qual o tempo médio que se leva para a atualizagdo
dos pedidos para o fornecedor para casos de variagdo
de pedidos dos clientes ou necessidade de aumentos e
cortes de programa devidos a mudancas do mercado?

() menos de uma semana

(') entre uma e duas semanas
() entre duas e quatro semanas
() mais de um més
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C9. EDI é uma ferramenta utilizada nas
indUstrias da cadeia de suprimento de forma
a agilizar a transmissdodos dados de deman-
da entre montadora e fornecedores.

Fonte: Producéo do prdprio autor

3.3.2 Estrutura do questionéario

O questionario esta divido em duas partes. Na primeira parte, o objetivo € coletar dados

gerais da empresa que possibilite a sua caracterizacdo (localizacdo, area do respondente),

enguanto a segunda parte o objetivo é identificar as préaticas de gestdo e previsdo da demanda.

Para facilitar a estruturacdo do questionario, foi utilizado o recurso online da plataforma

Survey Monkey.

Nas Figuras 16 a 31 estdo dispostas as imagens que ilustram o formulario utilizado como

instrumento de coleta de dados para a presente pesquisa.



Figura 16 - Questionario — Survey Monkey — Caracterizacdo da Empresa — Parte 1.

Pesquisa de Modelos de Previsédo para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Informacdes da empresa

* 1. Informacgdes corporativas

Nome da empresa: | |

* 2. Participante

Nome do entrevistado: | |

cargo: ‘ ‘

Telefone: ‘ ‘

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016

Figura 17 - Questionario — Survey Monkey — Caracterizacdo da Empresa — Parte 2

Pesquisa de Modelos de Previsdao para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Perfil da empresa

— 1%

* 3. Informagdes da empresa:

Localiza_cic- icaso haja mais
de uma unidade, informar a
unidade matriz) | |

MNamero de funcionarios | |

Qual setor de atuacdo da
empresa? | |

* 4. Qual o setor de atuagdo da empresa?
D Montadoras - Autemdveis
D Montadoras - Veiculos comerciais
D IMontadoras - Veiculos agricolas e fora de estrada
D Autopecas/Sistemistas - Automoveis
D Autopecas/Sistemistas - Veiculos comerciais

D Autopecas/Sistemistas - ‘eiculos agricolas e fora de estrada

* 5. Qual origem da sua empresa?
Macional

Multinacional

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016.
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Figura 18 - Questionario — Survey Monkey — Questdo 1- Parte 1.

Pesquisa de Modelos de Previsao para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

S 2

* 6. A empresa usa a estratégias colaborativas para o gerenciamento da demanda?
Sim

Mao

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016

Figura 19 - Questionario — Survey Monkey — Questdo 1 — Parte 2.

Pesquisa de Modelos de Previsao para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos
Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprmentos Automotiva

O 2

* T.Qual{is) estratégia(s) utilizada(s)?
D SR.0P - Sales and Operations Planning
D CPFR - Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment
D WMI - Vendor Managed Inventory

[ ] outro (especifique)

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016

Figura 20 - Questionario — Survey Monkey — Questao 2

Pesquisa de Modelos de Previsdo para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos
Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

O a2

* 8. E utilizado algum método para gerar previsdo de demanda?
Sim

Nio

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016



Figura 21 - Questionario — Survey Monkey — Questdo 3

Pesquisa de Modelos de Previsio para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

S a7

* 9, Quallis) método(s) utilizado(s)?
[] Média movel
D Alisamente exponencial
|:| Método Box&Jenkins (ARIMA)
D Regressdo
[] Redes Neurais
[ ] Delphi
D Pesquisa de mercado
I:‘ Opinides de executivos
D Opinido da Forca de vendas

[ ] Outro (especifique)

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016

Figura 22 - Questionario — Survey Monkey — Questéo 4

Pesquisa de Modelos de Previsio para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

T 2

* 10. Qual a frequéncia para realizagao das previsdes?
Semanal
Cwinzenal
Mensal
Bimestral
Semestral
Anual

Qutro (especifique)

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016
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Figura 23 - Questionario — Survey Monkey — Questéo 5 — Parte 1

Pesquisa de Modelos de Previsio para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

N a7

* 11. Os métodos de previsdo adotados para previsdo da demanda sdo aplicados em gue horizonte?
Curto prazo
Médio prazo

Lengo prazo

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016

Figura 24 - Questionario — Survey Monkey — Questéo 5 — Parte 2

Pesquisa de Modelos de Previsdo para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

N san

* 12, Qual(is) método(s) utilizado(s)?
D Mao utiiza-se nenhum modelo
D Utiliza-se apenas pedidos fimados dos clientes
[ ] média mével
D Método Box&Jenkins (ARIMA)
[] Regressdo
[ ] Redes Neurais
[] Delphi
[ ] Pesquisa de mercado
D Opinides de executivos
D Opinido da Forga de vendas
D Software de previsdo de demanda

D Cutro (especifique)

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016
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Figura 25 - Questionario — Survey Monkey — Questéo 6 — Parte 1

Pesquisa de Modelos de Previsio para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos
Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

| 58°
* 13. A empresa usa algum software especifico para elaboragio da previsdes de demanda?
Sim
Nio

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016

Figura 26 - Questionario — Survey Monkey — Questéo 6 — Parte 2

Pesquisa de Modelos de Previsdo para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

— o
* 14, Vocé entende que o impacto do custo de software (licenga e manutengio) & relevante nas despesas da
empresa?
Ty Sim
) Nio

* 15, Este software € integrado ao Sistema Integrado de Gestdo (ERP)?
) Sim

) Mo

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016

Figura 27 - Questionario — Survey Monkey — Questao 7
* 16. Quais sdo as principais dificuldades encontradas no uso de modelos de previsdo?
D Falta de conhecimento dos modelos & ferramentas

|:| Capacitagio e treinamento da equipe

D Disponibilidade de dados
D Recursos! software
[[] ©utro {especifiqus)

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016
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Figura 28 - Questionario — Survey Monkey — Questéo 8
* 17, A empresa trabalha com estratégia de produgdo orientada por:

| Pedidos de clientes colocados

manda’ médias historicas

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016

) Reposigio de estogue baseada em previsdo d

7y Utiliza das duas estratégias de acima combinadas

Figura 29 - Questionario — Survey Monkey — Questéo 9

Pesquisa de Modelos de Previsdo para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

* 18. A empresa identifica variagdo, modificagdo ou cancelamento de pedidos ja congelados dos clientes?
) Sim

(") Nio

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016

Figura 30 - Questionario — Survey Monkey — Questéo 10
Pesquisa de Modelos de Previsédo para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

] s

# 19, Diante da carteira de clientes da sua empresa, entende-se que a intensidade e ocorréncia dessas variagbes
acontecem, em media, de forma igualitaria entre as montadoras atendidas?

() Sim, em média, a intes 2 antes & 5 monta:

# 20, Aempresa considera que para absorgao de variagbes ou aumento de pedidos de entrega precisa manter altos
niveis de estoque?

() sim

7)) Nio

# 21, Aempresa considera que por conta das variagbes ou aumento de pedidos ndo consegue atender alguns
pedidos ou atrasar a data solicitada?

") Sim

7) Nio

# 22, Aempresa considera que por conta das variagbes ou aumento de pedidos precisa realizar horas extraordinarias
ou agdes como utilizagdo de fretes especiais?

Sim

7)) Nio

* 23, Caso existam outros impactos relevantes gerados na empresa ou no cliente em razéo das variagbes de pedido
no curto prazo, favor especificar

snter “

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016
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Figura 31 - Questionario — Survey Monkey — Questfes 11 e 12

Pesquisa de Modelos de Previsdo para Gerenciamento da Demanda na Cadeia de Suprimentos

Automotiva

Previsdo da Cadeia de Suprimentos Automotiva

* 24, Quais medidas que a empresa toma para reduzir este impacto?

# 25, A empresa recebe informagies de pedidos via EDI dos clientes?

Sim, de grande parte dos clientes
Sim, de poucos clientes
Wao

* 26, A empresa envia pedidos via EDI para seus fornecedores?
Sim, de grande parte

Mo

# 27. Qual o tempo médio que se leva para a atualizagdo dos pedidos para o fornecedor para casos de variagdo de
pedidos dos clientes ou necessidade de aumentos e cortes de programa devidos a mudangas de mercado?

Menos de uma semans
Entrz T 2 I semanas
Entre 2 = 4 semanas
Mais de um més

Espago disponivel para comentanios, sugesides & recomendagbes

Fonte: Site Survey Monkey - Forms. Acesso em 10-03-2016

3.3.3 Teste-piloto

O teste-piloto do questionario foi realizado com dois profissionais das éareas de
Planejamento de Producéo e Marketing de duas empresas distintas do setor automotivo.
Com a realizacdo do teste-piloto foi possivel identificar pontos relevantes a serem
corrigidos no questionario como:
e Na questdo 2, removeu-se a opcdo de selecdo dos modelos de previsdes
adotados, criando uma nova sele¢do de modelo de curto, médio e longo prazo,
na nova questdo 5, uma vez que estes podem variar de acordo com o horizonte.

e Na questdo 3 foi realizada uma modificacdo, adicionando uma pergunta sobre a
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relevancia do custo do software nas despesas da empresa.

e A questdo 4 foi mantida e melhorada a descricéo dos prazos referidos.

e Foi removida a questdo 5, pois pode-se obter a mesma informacéo através de
outras perguntas.

e As questbes 6 e 7 foram mantidas, com pequenas alteragdes para que uma parte
atenda somente empresas de autopecas, no que diz respeito a variagdo de
pedidos.

e Adicionada uma questdo sobre tempo médio para atualizacdo de pedidos foi
elaborada e inserida no questionario.

e Modificados conceitos como “congelado”

e E por fim, realizadas melhorias na estrutura do questionario com o objetivo de
possibilitar uma melhor captura das informacbes, além de uma melhor
distribuicdo das perguntas.

Portanto, a partir desta avaliacdo do teste-piloto, o questionario foi significativamente
modificado, detectando pontos que poderiam vir a causar ddvidas e minimizando

interpretacdes erroneas.

3.3.4 Coleta de Dados

Conforme explicitado no item 3.3.2, a coleta de dados foi realizada com apoio do
SINDIPECAS, ao qual foram enviados a todos os associados através de um e-mail padrdo
disponivel no APENDICE B. Vale ressaltar que o enviou de mais de uma solicitacdo foi
necessario, além de contatos por telefone com as empresas para garantir a coleta das

informacdes, aumentando o tempo para resposta do questionario.

3.3.5 Descrigdo da Populagéo

Segundo SINDIPECAS (2015), hd 483 fabricantes de autopecas que atuam no
fornecimento de pecas para todas as montadoras brasileiras e para 0 mercado de reposicéo.
Totalizando 624 unidades empresariais, populagdo da pesquisa, com faturamento anual de
76,789 bilhoes de reais em 2014 (Figura 34). A grande maioria concentra-se em Sao Paulo,
67,1% (Figura 32), em que 58,9% das unidades possuem de 61 a 500 funcionarios (Figura
33).
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Figura 32 - Distribuicdo das empresas de acordo com o nimero de funcionarios.

2004 2014

anow 20.3%  204%

1 afio 30 31 aflp 60 Gla'e 125 126 afip 250 251a/lo 500 501 a/fo 1000 | 1001 aftp 2000 | 2001 aftp 4000 | acima de 4000
fram 4007 anward

Fonte: Retirado de SINDIPECAS (2015)

Figura 33 — Distribuicdo Geogréafica das unidades empresariais.

Empresas | Participacao
State ‘ Companies Share

J Rio de Janeiro 12 m
“ -

v Perambuco

&2 --

Fonte: Retirado de SINDIPECAS (2015)
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Figura 34 — Faturamento Anual e distribuicdo percentual por destino
202 2 204 2005 2006 2007 208 2009 2010 2']'Ll1 2012 2']_I::l 2004
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Fonte: Retirado de SINDIPECAS (2015)

3.3.6 Tratamento dos Dados

As estatisticas descritivas foram, predominantemente, expressas em frequéncias (abso-
lutas e percentuais) para dados nominais, e eventualmente expressas em médias e desvios-
padrdo para os dados ordinais, notadamente para analises que incluiram o ndmero de funcio-
narios das empresas estudadas.

Para a comparacgdo dos dados expressos em frequéncias, foram empregadas as seguintes
estatisticas inferenciais, conforme o N das amostras analisadas, a saber:

e Prova do Qui-quadrado (y°) tanto para a comparacdo de frequéncias de uma
amostra (por exemplo, na comparacao das frequéncias de respostas da amostra
geral), quanto para a comparacao de duas amostras (por exemplo, para a compa-
racao das frequéncias de respostas das empresas de origem nacional e multinaci-
onal) com trés variaveis ou mais, determinando-se os graus de liberdade para a
identificacdo do valor de p;

e Teste exato de Fisher para a comparacao de duas amostras distribuidas em tabe-
las de contingéncia 2 x 2.

Para a comparacdo dos dados ordinais, aplicou-se a Prova U de Mann-Whitney, cujo re-
sultado foi transformado em valor de p a partir de consulta a tabela pre-estabelecida.

Por fim, para calcular a correlagdo entre algumas varidveis de interesse, empregou-se 0
Coeficiente de correlagdo de Spearman.

Hipoteses de nulidade foram rejeitadas ao nivel de a < 0,05, adotando-se probabilidade

de ocorréncia do fendbmeno observado em 95%.
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4 RESULTADOS

4.1 DESCRICAO DA AMOSTRA

De 483 questionarios enviados eletronicamente, 41 foram respondidos, porém um questi-
onario apresentava duplicidade e outros trés, apresentava apenas informacdes de caraterizagdo
da empresa. Portanto a primeira amostra foi composta por 37 questionarios (indice de resposta
de 7,6%), sendo que cinco foram usados apenas na analise da primeira conjectura, ja que ndo
foram completados a partir da segunda pergunta.

A predominancia de respostas nesta primeira amostra foi por profissionais do género

masculino (81,1%). Os cargos exercidos pelos respondentes estdo listados na Tabela 3.

Tabela 3 — Cargos exercidos pelos respondentes do questionario (N = 37).

Cargos Area

Marketing
. _ Marketing e Financas

Analistas (n = 4) Mercado Senior
Vendas

Assistentes (n = 1) Planejamento

Controladores (n = 1) Fabrica (Plant Controller)

Coordenadores (n = 1) Logistica
Comercial
Engenharia
Financeira

. _ Geral
Diretores (n = 11) Industrial

Superintendéncia (CEQ)
Unidade de Negécios
Vendas

Inteligéncia de Mercado
Especialistas (n = 3) Mercado
Planejamento de Negdcios

Aftermarket & Marketing
Comercial
Fabrica (Plant Manager)
Industrial

Gerentes (n = 14) Logistica
Planejamento
Relagdes institucionais
Suprimentos
Vendas

Administrativa
Comercial

PR PNRPNMNWORRPNRE PRPRRPR MNRPRPRPWORRPRRE P PP (PRrREP D

Supervisores (n = 2)

Fonte: Producéo do prdprio autor
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A maioria significativa das empresas respondentes (79,0%) esta localizada no estado de
Sdo Paulo, como ilustrado na Figura 35. A Tabela 4 apresenta as localizacdes (estado e cida-
de) das empresas respondentes.

64,9% dos respondentes declararam origem multinacional da empresa, variando de 10 a
6.700 funcionarios, conforme numeros apresentados na Figura 35, apontando uma heteroge-
neidade em relacéo ao porte das empresas respondentes.

N&o foi observada correlacdo entre o nimero de funcionarios e a origem nacional ou
multinacional das empresas (rS = 0,08). A distribuicdo das empresas de acordo com a sua ori-
gem conforme o nimero de funcionarios (Figura 36) também néo evidenciou diferencas signi-
ficativas (3° = 0,378; 6 gl.; p = 0,999).

O setor de atuagdo das demais empresas esta indicado na Tabela 4, o tipo de atuagdo da
empresa estéd indicado na Tabela 5 e o setor de atuacgdo dos clientes destas empresas esté apre-
sentado na Tabela 6.

Tabela 4 — Localizacdo das empresas respondentes do questionario (N = 37).

Estado Cidades

Amazonas (n = 1) Manaus

Minas Gerais (n = 1) N&o informada
Curitiba

Parana (n = 4) Pinhais
S&o José dos Pinhais

Cachoeirinha
Rio Grande do Sul (n = 3) Flores da Cunha
Gravatai

Santa Catarina (n = 1) Séo Bento do Sul

ABC
Americana
Aruja
Atibaia
Campinas
Campo Limpo Paulista
Cruzeiro
Diadema
Guarulhos
Séo Paulo (n = 27) Indaiatuba
Itu
Itupeva
Jundiai
Mogi Mirim
Monte Alto
Osasco
Sorocaba
Taubaté
Vinhedo

PRPNNRPRPRPRPRPRPORRPREPRPNONNRPRDN P (PRPR (PR N (P (P |S

Fonte: Producéo do prdprio autor
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Figura 35— Distribuicdo das empresas respondentes do questionario conforme o estado de
localizagéo (N = 37).

sio paulo. | T3

Santa Catarina i 2,7%
Rio Grande do
parans | 10.5%

Minas Gerais i 2,7%

Amazonas 2,7%
Xx?=91,33; 5 gl; p < 0,001

Fonte: Produc&o do préprio autor

Figura 36 — Distribuicdo das empresas respondentes do questionario conforme o nimero de
funcionarios (N = 37).

> 5.000 funcionarios | 10,8%
entre 1.000 e 4.999 21,6%
entre 500 e 999 8,1%
entre 300 e 499 8,1%

entre 100 ¢ 299 — 35.2%
<99 unciondrios | 16.2%

Fonte: Produc&o do proprio autor

Figura 37 — Distribui¢do das empresas respondentes do questionario de acordo com a sua ori-
gem conforme o nimero de funcionarios (N = 37).

75,0%
66,79 66,79 66,79
7 61,5% 7% 7% 62,5%
38,59 9
33,39 33,39 33,39 37,5
25,09
<99 100 a 299 300 a 499 5002999  1.00024.999  >5.000

H Nacional & Multinacional

Fonte: Producdo do proéprio autor



Tabela 5 — Setor de atuacdo das empresas respondentes do questionario (N = 37).

Setor de atuacdo da empresa n %
Autopecas 16 43,2%
Automotivo 8 21,6%
Eletroeletronico / Eletrdnico 3 8,2%
Estamparia e solda 1 2,7%
Fabricacédo de pegas de Aluminio e Zamac 1 2,7%
FixacGes automotivas 1 2,7%
Mecénica 1 2,7%
Metalurgia 2 5,4%
Metalurgia de metais em p6 1 2,7%
Montadoras 1 2,7%
Operacdes 1 2,7%
Sistemas de direcao 1 2,7%
Fonte: Producéo do prdprio autor
Tabela 6 — Setor de atuacdo dos clientes das empresas (N = 37)
Setor n %
Automoveis 34 91,9%
Veiculos Comerciais 30 81,1%
Veiculos agricolas e fora da estrada 14 37,8%

Fonte: Producéo do prdprio autor

4.2 ANALISE DAS CONJECTURAS

74

Esta subsecdo apresentara os resultados das pesquisas confrontando com cada conjectura,

a fim de testar as conjecturas enunciadas.

4.2.1 Andlise da Conjectura 1: As empresas da cadeia de suprimento automotiva fazem

a gestao da demanda e utilizam estratégias como CPFR e S&OP

O uso de estratégias colaborativas para o gerenciamento de demanda foi declarado por 22

empresas das 37 respondentes (59,6%). Portanto, 40,4% das empresas ndo usam essas estraté-

gias. Nao houve diferencas entre as empresas que declararam usar e ndo usar essas estratégias

no que tange a origem da empresa (x° = 0,660; 1 gl.; p = 0,416) e ao nimero de funcionérios

(p = 0,371).

A distribuicdo das empresas que declaram usar essas estratégias de acordo com o tipo de

estratégia utilizada pode ser obeservada na Tabela 7.



75

Tabela 7 — Distribui¢do das empresas respondentes do questionario de acordo com o tipo de
estratégia usada para gerenciamento de demanda (N = 22).

Estratégias n %
S&OP - Sales and Operations Planning 11 50%
CPFR - Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment 2 9,1%
VMI - Vendor Managed Inventory 1 4,5%
S&OP + CPFR 4 18,2%
S&OP + CPFR + VMI 1 4,5%
Outras 1 4,5%

Fonte: Producéo do prdprio autor

A frequéncia de uso de S&OP isolado (50%) ou associado (4,4%) foi significativamente

maior do que a de uso de outras estratégias (y2 = 14,00; 3 gl.; p = 0,002).

4.2.2 Andlise da Conjectura 2: As empresas da cadeia de suprimento automotiva
utilizam os modelos de séries temporais, de causa e efeito ou de julgamento para

elaboracéo da previsdo de demanda

Para a analise da segunda conjectura, cinco questionarios foram excluidos do estudo,
apesar de os respondentes terem declarado usar estratégias colaborativas para o gerenciamen-
to de demanda (questdo 1), porém ndo responderam as demais questdes. Outros dois questio-
narios também foram excluidos da analise por se tratar de empresas que declararam ndo usar
estratégias colaborativas para o gerenciamento de demanda e, a partir dessa resposta, ndo
completaram as demais questdes.

Desse modo, a utilizagdo de modelos para elaboracéo da previsdo de demanda analisada
a partir dos dados de 30 questionarios foi declarada por 25 empresas (83,3%). Dez dessas em-
presas (40,0%), embora houvessem declarado ndo usar estratégias para o gerenciamento de
demanda, declararam utilizar métodos para elaboracdo da previsdo de demanda; por outro
lado, duas empresas que declaram usar estratégias para o gerenciamento de demanda, nega-
ram a utilizacdo de modelos para elaboracéo da previsao de demanda.

Foi observada tendéncia de as empresas de origem multinacional usarem mais frequen-
temente esses modelos para previsdo da demanda (Fisher: p = 0,051); por outro lado, o nime-
ro de funcionérios ndo influenciou na utilizagdo ou ndo de tais modelos (p = 0,883). As em-
presas declararam utilizar entre um modelo isolado e cinco modelos associados para previsao

de demanda (Figura 38).
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Figura 38 — Distribuicdo das empresas respondentes do questionario conforme o nimero de
modelos para previsdo de demanda utilizados (N = 24).

5 modelos 16,7%

4 modelos 8,3%

3 modelos 50,0%

2 modelos

1 modelo

Fonte: Produc&o do préprio autor

A distribuicdo das empresas com relacdo ao tipo de modelo para elaboracéo da previsao
de demanda utilizado esta apresentada na Tabela 8. Dentre outros modelos que ndo estavam
no questionario, seis empresas (25,0%) citaram Histérico de Consumo e EDI Clientes (1),
Planos de Producdo das Montadoras (1), EDI Clientes (1), Previsdo das Montadoras (1), En-
genharia e Logistica (1) e Demantra — Sistema Oracle & Montadoras (1), sempre associados
com dois ou mais outros modelos. Como, apenas a resposta relacionada ao software Demantra
pode ser considerado como um método para elaboracdo de previsdo de demandas, estas res-
postas foram desconsideradas do estudo (Tabela 8).

Tabela 8- Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com o modelo
utilizado para elaboracéo da previsao de demanda (N = 24)

Estratégias n %

Pesquisa de mercado (associada a outros modelos) 15 62,5%
Opinides de executivos (associadas a outros modelos) 15 62,5%
Opinido da forca de vendas (associadas a outros modelos) 20 83,3%
Opinido da forca de vendas (isolada) 2 8,3%
Média mével (associada a outros modelos) 11 45,8%
Regressdo (associada a outros modelos) 4 16,7%
Método Box & Jenkins (associado a outros modelos) 1 4,2%
Alisamento exponencial (associado a outros modelos) 1 4,2%
Software — Demantra 1 4,2%

Fonte: Produc&o do proéprio autor

Na Tabela 9 estdo listadas as frequéncias em que essas empresas realizam / revisam as
previsoes.
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Tabela 9— Distribuicao das empresas respondentes do questionario de acordo com a frequén-
cia de realizacdo / reviséo das previsoes (N = 24).

Frequéncia de realizacdo / revisdo das previsdes n %

Semanal 6 25,0%
Quinzenal 1 4,2%
Mensal 12 50,0%
Semestral 3 12,4%
Anual 1 4,2%
Outra (Previsdo anual com revisdes mensais) 1 4,2%

Fonte: Producéo do proéprio autor

4.2.3 Andlise da Conjectura 3: As autopecas utilizam ferramentas de previsao de
demanda apenas para os horizontes de médio e longo prazo, de forma a utilizar o curto
prazo os pedidos dentro do periodo firme com a montadora, ou seja, periodo em que ndo

poderia haver variacfes

Quatro questionarios foram excluidos do estudo a partir deste ponto, pois 0s questiona-
rios ndo foram completados, restando amostra de 26 empresas respondentes, das quais apenas
uma (3,8%) de origem multinacional e pequeno nimero de funcionarios (60) declarou nao
utilizar quaisquer ferramentas de previsdo de demanda.

Dentre as 25 empresas restantes, a maioria absoluta (72,0%) das empresas declarou utili-
zar ferramentas de previsdo de demanda para os horizontes de médio prazo. A utilizacdo de
modelos de previsdo de demanda para curto e médio prazo foi declarada, respectivamente por
15,4% e 11,5% das empresas (Tabela 10). Ndo houve diferencas estatisticamente significati-
vas no que concerne aos horizontes de aplicacdo de métodos de previsdo de demanda quando
comparadas as origens das empresas nem quando comparado o numero médio (e desvio-

padrdo) de funcionarios.

Tabela 10— Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com aplicacéo
em horizontes de curto, médio e longo prazo de métodos de previsao de demanda, conforme
origem nacional e multinacional e nimero médio de funcionarios (N = 25).

Horizontes de aplica- Origem da empresa

¢do Nacional Multinacional Total (N = 25)
de métodos de previsdo

de demanda n % N % n %
Curto prazo 2 25,0% 2 11,8% 4 15,4%
Médio prazo 5 62,5% 13 76,4% 18 72,0%
Longo prazo 1 12,5% 2 11,8% 3 11,5%
Totais 8 100,0% 17 100,0% 25 100,0%

¥>=0,64;2gl.,p=0,726

Fonte: Producéo do proéprio autor
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Dentre as ferramentas de previsdo de demanda utilizadas, a opinido da forca de vendas,
associada ou ndo a outros métodos, foi a mais frequentemente citada pelas empresas, em to-
dos os trés prazos de aplicacdo (Tabela 11). Em horizonte tanto de curto quanto de médio pra-
zo, as empresas mostraram utilizar os diferentes métodos de previsdo de demanda associada-
mente; j& as empresas que declararam prever demanda de longo prazo, os métodos adotados

para isso foram mais restritos.

Tabela 11— Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com as ferra-
mentas de previsdo de demanda utilizadas, conforme horizontes de curto, médio e longo prazo
(N = 25).

Ferramentas de
previsdo de demanda

Horizontes de prazo de aplicacdo
Curto prazo ~ Médio prazo  Longo prazo

n=4 n=18 n=3
Apenas pedidos firmados dos clientes - 11,1% -
Média mdvel (associada a outros métodos) 75,0% 50,0% -
Método de Box & Jenkins (associado a outros métodos) - 5,6% -
Regressdo (associada a outros métodos) - 11,1% -
Pesquisa de mercado (associado a outros métodos) 50,0% 50,0% 33,3%
Opinido de executivos (associada a outros métodos) 50,0% 66,7% 33,3%
Opinido de forca de vendas (apenas) - - 33,3%
Opinido de forca de vendas (associada a outros métodos) 100,0% 72,2% 66,7%
Software de previsdo de demanda 25,0% 16,7% -

Fonte: Producéo do prdprio autor

4.2.4 Andlise da Conjectura 4: A utilizacdo de softwares especificos é feita apenas por
empresas de grande porte da cadeia de suprimento em decorréncia do valor de

investimento e manutencgdo desses para a elaboracéo da previséo de demanda

Cinco empresas (19,2%) declararam utilizar softwares especificos para a elaboracdo da
previsdo de demanda e, dentre essas, apenas uma (3,8%) declarou utilizar o médulo de previ-
sdo de um ERP (Enterprise Resource Planning) comercial, ressaltando se tratar de empresa de
origem multinacional e a empresa com o maior numero de funcionarios (6.700) desta amostra.
As outras quatro empresas (15,4%) declararam utilizar softwares proprios.

Embora 80% das empresas que declararam utilizar softwares especificos sejam de origem
multinacional, esse aspecto ndo influenciou na utilizacdo ou ndo desses softwares pelas em-
presas (Fisher: p = 0,372). Por outro lado, houve tendéncia ao numero médio de funcionarios
ter sido significativamente maior nas empresas que adotam tais softwares especificos (p =
0,055).

Das cinco empresas que declararam utilizar softwares especificos, trés julgaram que o

impacto de custo € relevante nas despesas da empresa, o que justifica, inclusive, o fato de uti-
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lizarem softwares internos. No grupo de 21 empresas que ndo usam softwares especificos,
42,9% também julgaram que o impacto de custo também é relevante nas despesas da empresa,
e todas essas empresas eram de origem nacional. Portanto, a frequéncia de empresas de ori-
gem multinacional para as quais 0s custos de programas especificos ndo impactariam nas des-
pesas da empresa, embora tenham declarado ndo utilizar tais programas (100,0%), foi signifi-
cativamente maior (Fisher: p = 0,031) do que a das empresas de origem nacional (58,3%).

4.2.5 Andlise da Conjectura 5: O entendimento e o uso, além da obtencéo dos dados, sdo

as principais dificuldades encontradas no uso de modelos de previsdo de vendas

Uma empresa multinacional (com 3.000 funcionarios) declarou ndo encontrar dificulda-
des no uso de modelos de previsdo de vendas, considerando que o software desenvolvido in-
ternamente ndo promove esse tipo de dificuldade.

Nas demais 25 empresas, conforme dados apresentados na Tabela 12, observa-se que as
dificuldades, isoladas ou associadas, no uso de modelos de previsdo de vendas foram diferen-
tes entre as empresas de origem nacional e internacional. Essas diferencas sdo ilustradas na
Figura 39, na qual se observa a distribuicdo geral dessas dificuldades significativamente dife-
rente (p = 0,044) entre as empresas nacionais e multinacionais. Essa diferenga se deve, sobre-
tudo, as dificuldades em “recursos / softwares”, que foram significativamente mais frequentes
(p = 0,011) nas empresas nacionais. Apesar de todas as demais dificuldades terem sido mais
frequentes também nas empresas nacionais, ndo houve diferencas dignas de nota quando ana-
lisada cada dificuldade em tabelas de contingéncia 2 x 2 (Teste Exato de Fisher).

Ressalte-se, ainda, que a dificuldade em “disponibilidade de dados” foi significativamen-
te mais frequente (Xz = 40,40; 4 gl.; p < 0,001) do que as demais dificuldades enfatizadas na

analise da amostra geral.

Tabela 12 — Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com as difi-
culdades isoladas e associadas no uso de modelos de previsdo, conforme a origem das empre-
sas (N = 25).

Origem da empresa

Dificuldades no uso de Nacional Multinacional (Jc;tg!s)
modelos de previsdo de vendas (n=5) (n=20)
n % n % n %
Falta de conhecimento dos modelos e ferramentas
- Apenas esta dificuldade - - 1 5,0% 1 4,0%
- Associada a outras dificuldades 2 40,0% 5 25,0% 7 28,0%

»

Capacitacdo e treinamento da equipe (associada a outras) 3 60,0% 30,0% 9 36,0%
Disponibilidade de dados

- Apenas esta dificuldade 1 20,0% 6 30,0% 7 28,0%
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Tabela 12 — Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com as difi-
culdades isoladas e associadas no uso de modelos de previsdo, conforme a origem das empre-
sas (N = 25).

(conclusao)

Origem da empresa

Dificuldades no uso de Nacional Multinacional (Jgtgls)
modelos de previséo de vendas (n=5) (n=20)
n % n % n %

- Associada a outras dificuldades 4 80,0% 7 35,0% 11 44,0%
Recursos / software

- Apenas esta dificuldade 1 10,0% - - 1 4,0%

- Associada a outras dificuldades 3 60,0% 3 15,0% 6 24,0%
Outras dificuldades isoladas

- Falta de validacdo de um modelo para o0 segmento 1 20,0% - - 1 4,0%

- Flutuag&o de mercado - - 1 5,0% 1 4,0%
Outras associadas a outras dificuldades

- Complexidade e volatilidade do mercado - - 1 5,0% 1 4,0%

Fonte: Produc&o do préprio autor

Figura 39 — Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com as difi-
culdades no uso de modelos de previsdo de vendas, conforme a origem das empresas (N =
25).

12,0%
10,0%

QOutras (p = 0,413)
20,0%

28,0%

Recursos / software (p = 0,011) 15,0%

Disponibilidade dos dados (p = 0,161)

Capacitagdo e treinamento da equipe (p = 0,189)

Falta de conhecimento dos modelos (p = 0,086)

2
40,0% (x =11,37;5¢gl.; p=0,044)

i Total M Multinacional ® Nacional

Fonte: Produc&o do proéprio autor
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4.2.6 Analise da Conjectura 6: A industria automotiva utiliza as duas estratégias de
producdo MTO e MTS

A frequéncia de uso das duas estratégias de producdo (68,0%) foi significativamente
maior do que a de estratégias isoladas (x* = 35,20; 2 gl., p < 0,001), nas empresas de origem

tanto nacional quanto multinacional (p = 0,263).

Tabela 13— Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com as estraté-
gias de producéo utilizadas, conforme a origem das empresas (N = 26).

Origem da empresa

Estratégias de produgéo Nacional Multinacional TOth().;N -
n % n % n %
Pedidos de clientes colocados 1 125% 6 33,3% 7 28,0%
Reposic¢éo de estoque baseada em previsdo de demanda 1 125% O - 1 4,0%
As duas estratégias acima combinadas 6 750% 12 66,7% 18 68,0%
Totais 8 100,0% 18 26 100,0%

x> =2,67:2ql.,p=0,263

Fonte: Producédo do proprio autor

4.2.7 Andlise da Conjectura 7: Apesar de um horizonte de pedidos firmes, ha variacao
relevante de demanda no curto prazo

A maioria absoluta das empresas, independentemente de sua origem, declarou identificar
variacdo relevante de demanda no curto prazo, conforme ilustrado na Figura 40. No entanto,
com relacdo a frequéncia dessa variacdo, as empresas nacionais e multinacionais diferiram
significativamente na sua percepcao: 82,4% das multinacionais contra 16,7% das nacionais
percebem essa variacdo com frequéncia média; por outro lado, 50% das nacionais contra 5,9%
das multinacionais percebem essa variagdo com frequéncia alta (Tabela 14).

Por fim, 100% das empresas nacionais e 88,2% das empresas multinacionais declararam
que a ocorréncia dessas variagdes ndo € igual entre as montadoras atendidas, havendo as que
apresentam taxas mais baixas e outras, taxas mais altas dessas variagdes.

Figura 40— Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com a identifi-
cacdo de variagdo, modificacdo ou cancelamento de pedidos ja firmados (N = 26).

75.0% 94,5% 88,0%
0,
T T 4 1
Empresas nacionais Empresas Amostra geral

multinacionais

HSIM ENAO

Fonte: Producéo do prdprio autor
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Tabela 14— Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com a frequén-
cia de variacdo relevante de pedidos ja firmados dos clientes que declaram identificar (N =
23).

Origem da empresa

Frequéncia de variacao relevante

il e Nacional Multinacional Total (N = 23)
de pedidos ja firmados = % n % . %
Baixa 2 33,3% 2 11,7% 4 17,4%
Média 1 16,7% 14 82,4% 15 65,2%
Alta 3 50,0% 1 5,9% 4 17,4%
Totais 6 100,0% 17 100,0% 23 100,0%

x> =9,39; 2 gl., p=0,009

Fonte: Produc&o do préprio autor

4.2.8 Analise da Conjectura 8: A instabilidade na variacdo da demanda contribui de
maneira efetiva para a construcdo de estoques de materiais ao longo da cadeia,
aumentando, portanto, o desperdicio e acentuando os custos de manutencdo de

inventarios de seguranca para atendimento aos clientes

Ao questionamento sobre a necessidade de manter altos niveis de estoque para absorgao
de variacbes ou aumento de pedidos, as empresas afirmaram ou negaram tal necessidade em
frequéncias semelhantes (p = 0,708). A maioria significativa (p = 0,050) das empresas afir-
mou ndo conseguir atender alguns pedidos ou atrasar a data solicitada para absorver variagoes
ou aumento de pedidos. Da mesma forma, a maioria absoluta (p = 0,000) afirmou a necessi-
dade de realizacdo de horas extraordinarias ou a¢6es como utilizacdo de fretes especiais. As
respostas a essas trés questdes foram bastante semelhantes quando comparadas as origens
nacional e multinacional das empresas. Esses dados estdo representados na Figura 41 e na
Tabela 15.

Figura 41— Distribuicdo das respostas (sim / ndo) das empresas as subquestfes componentes
da conjectura 8 (N = 26)

Questdo 9A

Questdo 9B

0,
Questdo 9C 15,4%

84,6%

ENAO ESIM

Fonte: Producéo do préprio autor
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Tabela 15— Distribuicdo das respostas (sim / ndo) das empresas as subquestdes componentes
da conjectura 8 (N = 26)

Origem da empresa

Questdo: A empresa considera que, para

absorc¢ao de variacdes ou aumento de pe- Nacional (n = 8)~ Multinacional (n :~18)
didos_‘? ¢ P SIM NAO SIM NAO

' n % n % n % n %
- precisa manter altos niveis de estoques? 3 37,5% 5 62,5% 9 50,0% 9 50,0%
- ndo consegue atender alguns pedidos ou 6  750% 2 250% 12 667% 6  333%

atrasa a data solicitada?
- precisa realizar horas extraordinarias ou

0, 0, 0, 0,
acOes como utilizacdo de fretes especiais? ! 87,5% 1 125% 15 833% 3 16.7%

Fonte: Producéo do prdprio autor

Uma empresa de origem nacional (12,5%) e sete empresas multinacionais (38,9%) decla-
ram nao haver outros impactos na empresa ou no cliente no que concerne a absor¢édo de varia-
¢des ou aumento de pedidos, além dos citados acima. Todas as demais empresas (69,2%), sem
diferengas na comparagao das nacionais e multinacionais (87,5% e 61,1%, respectivamente; p
=0,160), especificaram diferentes impactos adicionais e diferentes medidas para reducao tan-
to dos impactos questionados quanto dos impactos adicionais.

Dentre os impactos adicionais, foram citados:

- Reprogramas em producéo e suprimentos, com custos para reposi¢des emergenciais;

- multas geradas pelos clientes por falta de atendimento;

- dificuldade de contratacdo e treinamento (aumentos de programa nao previstos) e custo

elevado para ajustes de pessoal (redugdes de programa ndo previstos);

- alto estoque de componentes importados, cuja compra precisa ser feita com trés meses

de antecedéncia;

- altos custos com fretes especiais e com fretes aéreos para importacdo de componentes;

- antecipacéo das entregas dos fornecedores;

- custo elevado de producdo e reducdo do tamanho dos lotes produzidos;

- perda de produtividade e queda no OEE, em decorréncia de ser necessario realizar mais

set-ups por conta dos lotes reduzidos;

- reducdo de margem e custos financeiros;

- queda no OEE e aumento de estoques por corte;

- aumento dos custos logisticos;

- reclamacGes por ndo entrega.

As medidas para reducao desses impactos incluiram:

- mais agilidade, reprogramacéo mais frequente e antecipacgéo das programacoes;

- investimentos em processos flexiveis;
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- busca de um relacionamento com alto grau de informag&o e comprometimento junto a
montadora, sempre tratando com datas pré-analisadas por sua equipe;

- analise diaria dos programas;

- S&OP revisdo semanal;

- negociagéo de custos extras com o cliente;

- estoques de seguranca e dialogo semanal com a logistica do cliente;

- manutencao de pedidos regulares com os fornecedores;

- criacdo de controle paralelo da carteira de pedidos;

- manter um estoque de seguranca em itens especificos;

- acompanhamento junto com os clientes;

- reunifes S&OP e proximidade com clientes e mercado;

- acurdcia na previsdo de demanda e méo de obra flexivel,

4.2.9 Andlise da Conjectura 9: EDI é uma ferramenta utilizada nas industrias da cadeia
de suprimento de forma a agilizar a transmissdo dos dados de demanda entre

montadora e fornecedores

Maioria significativa (3° = 15,24; 2 gl., p = 0,000) das empresas (69,2%) declarou rece-
ber pedidos via EDI de grande parte de seus clientes, e essas frequéncias foram similares na
comparagdo entre as empresas nacionais e multinacionais (Tabela 16). Por outro lado, o envio
de pedidos via EDI para fornecedores foi declarado por metade das empresas de origem naci-
onal e por pouco menos da metade das multinacionais (Tabela 17). Por fim, o tempo médio
para atualizacdo dos pedidos para fornecedores nos casos de variacdo de pedidos ou necessi-
dade de aumentos e cortes de programa foi mais curto (menos de uma semana) entre as em-
presas de origem nacional (62,5%), enquanto as multinacionais declararam tempo medio entre
uma e duas semanas com maior frequéncia (44,4%); essas diferencas, porém, ndo foram signi-
ficativas (Tabela 18).

Tabela 16— Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com o recebi-
mento de pedidos via EDI dos clientes (N = 26).

Origem da empresa

Recebimento de pedidos via EDI Nacional Multinacional Total

n % n % n %
Sim, de grande parte dos clientes 5 62,5% 13 72,2% 18 69,2%
Sim, de poucos clientes 1 12,5% 4 22,2% 5 19,2%
Né&o 2 25,0% 1 5,6% 3 11,6%
Totais 8 100,0% 18 100,0% 26 100,0%

y'=213;2gl,p=0,344

Fonte: Producéo do prdprio autor



85

Tabela 17— Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com o envio de
pedidos via EDI aos fornecedores (N = 26).

Origem da empresa

Envio de pedidos via EDI Nacional Multinacional Total

n % n % N %
Sim 4 50,0% 8 44,4% 12 46,2%
Né&o 4 50,0% 10 55,6% 14 53,8%
Totais 8 100,0% 18 100,0% 26 100,0%

Fisher: p = 0,317

Fonte: Producéo do prdprio autor

Tabela 18- Distribuicdo das empresas respondentes do questionario de acordo com o tempo
médio de atualizacdo dos pedidos para o fornecedor em casos de variacdo de pedidos de clien-
tes ou de necessidade de aumentos e cortes de programas devidos a mudancas do mercado (N
= 26).

Origem da empresa

Tempo de atualizagéo

. Nacional Multinacional Total
dos pedidos = % n % N %
menos de uma semana 5 62,5% 7 38,9% 12 46,2%
entre uma e duas semanas 1 12,5% 8 44,4% 9 34,6%
entre duas e quatro semanas 2 25,0% 1 5,6% 3 11,5%
mais de um més 0 - 2 11,1% 2 7.7%
Totais 8 100,0% 18 100,0% 26 100,0%

¥’ =5,33;4gl., p=0,255

Fonte: Producéo do prdprio autor

4.3 SINTESE DOS RESULTADOS

A andlise dos dados de empresas da cadeia automotiva localizadas predominantemente
no estado de S&o Paulo (73,0%), comportando, em sua maioria, de 100 a 299 (35,2%) e de
1.000 a 4.999 (21,6%) funcionérios, evidenciou que:

Conjectura 1 foi corroborada devido ao fato de 59,6% das empresas fazerem gestédo da
demanda e, dessas, 45,5% usam a estratégia S&OP, frequéncia essa significativamente maior
do que a de todas as demais estratégias arroladas no questionario.

Conjectura 2 foi corroborada, pois 83,3% das empresas usam modelos de séries tempo-
rais, de causa e efeito ou de julgamento para elaboracéo da previsdo de demanda e geralmente
em 50% dos casos associando trés desses modelos. Os modelos mais frequentemente utiliza-
dos incluem opiniéo da forca de vendas (91,7%), pesquisa de mercado (62,5%) e opinides de
executivos (62,5%), predominantemente associados a outros modelos. A realizagdo/revisao
das previsdes € realizada mensalmente em 50% das empresas; apenas 25% delas realizam /

revisam as previsdes semanalmente.
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Conjectura 3 foi corroborada parcialmente, uma vez que apesar da maioria significativa
(72,0%) das empresas utilizar ferramentas de previsdo de demanda para horizontes de médio
prazo, apenas 11,5% utiliza para previsao de demandas no horizonte de longo prazo.

Conjectura 4 foi refutada porque apesar de 80% das empresas que declaram o uso de sof-
twares para previsdo de demanda serem de origem multinacional, o coeficiente Fischer p =
0,372 mostra que este aspecto nédo influencia na utilizacdo desses programas pelas empresas.
Por outro lado, mostra uma correlacdo valida quando a maioria das empresas que fazem a
utilizacdo do software tem um nimero médio de funcionarios maior.

Conjectura 5 foi corroborada, uma vez que das 96,2% das empresas que relataram difi-
culdades no uso de modelos de previsdo de vendas, sa dificuldades mais frequentemente rela-
tadas foram disponibilidade de dados (72,0%), falta de capacitacdo e treinamento da equipe
(36%) e falta de conhecimento nos modelos e ferramentas (32%).

Conjectura 6 foi corroborada, ao qual significantemente ha predominéancia do uso das du-
as estratégias de producdo combinadas MTO e MTS a de uma das estratégias isoladas
(p<0,001).

Conjectura 7 foi corroborada, onde a maioria absoluta das empresas (88,0%) identifica
variages relevantes de demanda no curto prazo.

Conjectura 8 foi corroborada, apresentando que em virtude das variagbes ou aumento de
pedidos, 84,6% das empresas precisam realizar horas extraordinarias ou acées como utiliza-
cdo de fretes especiais e 69,2% ndo conseguem atender alguns pedidos ou atrasam a data soli-
citada. Apesar disso, a necessidade de manutencdo de altos niveis de estoque é menos fre-
quente (53,8%) nas empresas analisadas. Outros impactos mais especificos e individualizdos,
além dos citados acima, foram citados por 69,2% das empresas.

Conjectura 9 ndo foi corroborado porque embora maioria significativa das empresas
(69,2%) receba pedidos de clientes via EDI, apenas cerca da metade das empresas envia seus
pedidos aos seus fornecedores pelo mesmo sistema. A atualizacdo dos pedidos para o forne-
cedor em casos de variacdo de pedidos de clientes ou em decorréncia de aumentos ou cortes
de programas ocorre mais frequentemente em tempo inferior a uma semana (46,2%) e entre

uma e duas semanas (34,6%).
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5 CONCLUSOES

O objetivo deste estudo foi avaliar o panorama atual das préaticas de previsdo e de gestéo
de demanda nas industrias da cadeia de suprimentos automotiva.

Para a consecuccgao deste obejtivo, a revisdo bibliogréafica, apresentou, de forma genérias,
a maioria dos modelos de gerenciamento e de elaboragéo de previsdo de demanda utilizados
atualmente, e foi realizada uma pesquisa do tipo survey.

Acerca do gerenciamento de demanda, a maioria das industrias da cadeia de suprimento
automotiva tem utilizado a ferramenta S&OP (73% das empresas), entretanto, as estratégias
de cooperagdo, como CPFR e VMI, ainda aparecem de forma muito timida, com 32% e 9%
respectivamente.

Apesar de sua evidente importancia, a utilizagdo de técnicas de previsao de demanda no
setor automotivo brasileiro tem-se resumido a utilizagdo de técnicas mais simples, tais como
técnicas de julgamento, como opinides de executivos e da equipe de vendas e no caso de
previsdes por séries temporais, utilizagdo de médias moéveis. A utilizacdo de alisamento
exponencial e método de Box & Jenkins aparecem em somente 4,2% das empresas. As
técnicas de Redes Neurais ndo sao utilizadas por nenhuma das empresas entrevistadas.

As empresas da cadeia de suprimento automotiva brasileira apresentam como maiores
dificuldades para implantagdao de uso de modelos de previsdo, a falta de disponibilidade de
dados (72%), a necessidade de capacitagdo e treinamento da equipe (36%) e a falta de
conhecimento dos modelos e ferramentas de previsdo de demanda (32%)).

Ficam como sugestdo para trabalhos futuros: a) a medi¢cdo e avaliagdo da reducdo do
efeito chicote com a utilizagdo de técnicas colaborativas tais como CPFR e VMI; b) a
utilizacao da técnica de redes neurais na modelagem de problemas de previsao de demanda do
mercado automotivo e; c¢) um estudo de caso mapeando a cadeia de suprimentos de uma

montadora especifica até o ultimo fornecedor da cadeia.
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APENDICE A - SINTESE DE PUBLICACOES ANALISADAS.

Titulo

Autor

Objetivo

Resultado

Método

Sugestéo para Tra-
balhos Futuros

Limitacdes

IANN-based resi-
dential water end-
use demand fore-
casting model

Beal

Christopher Ben-
nett, Rodney A.
Stewart, Cara D.

Explorar a viabilidade
de aplicar a técnica
IANNS para o problema
de previsdo de demanda
de agua no uso residen-
cial

IANN aplicados demonstra-
ram que 0 método HLSA-
LOA produziu o nivel de
maior previsao de demanda.
O estudo demonstrou que a
aplicacdo da metodologia
ANN é um meio vidvel de
prever a demanda do uso de
Agua em um meio residencial

1. Identificacdo de determinantes
chaves que influenciam na de-
manda de uso residencial.

2. Normalizacéo do conjunto de
dados de treinamento e validacéo
fornecidos.

3. Formag&o de ANNS para pro-
duzir modelos residenciais desa-
gregados da demanda de agua.

4. A analise estatistica dos resul-
tados do ANN produzido.

5. Desenvolvimento de uma
ferramenta de previsao uso de-
manda final 4gua que pode ser
usado para varias finalidades

IAs melhorias podem
ser feitas neste estudo
testando algoritmos
IANN mais complexos,
identificando determi-
nantes de maior apli-
cabilidade e usando
dados empiricos com
menos ruido para
construir os modelos

94



Combining statis-
tical and judgmen-
tal forecasts via a
web-based tourism
demand forecast-
ing system

Haiyan Song,
Bastian Z. Gao,
\Vera S. Lin

Desenvolver um sistema
online de previsdo de
demanda de turismo,
chamado TDFS

O TDFS resultou como uma
plataforma on-line inovadora
para previsdo de demanda do
turismo que aproveita as
tecnologias online e de técni-
cas de previsdo de demanda
de turismo avancado

mento do sistema

Aurtigo descritivo - desenvolvi-

IAdicionar mais mode-
los quantitativos,
adicionar técnicas de
previsdo econométri-
c0s mais avancadas

/A TDFS apresenta
0s resultados do
teste de diagnéstico,
mas nédo fornece
mais explicacdes,
logo o sistema re-
quere um leitor com
conhecimentos téc-
nicos em demanda
de turismo

Forecasting sup-
port systems tech-
nologies in prac-
tice

Stavros Asimako-
poulos , Alan Dix

Examinar os fatores
criticos para a efetiva
adocdo e utilizacdo de
sistemas de apoio a
previsdo (forecasting
support systems - FSS)
na previséo do produto,
junto a criacdo de um
modelo de uso do FSS.

O modelo criado indica que a
adocdo na pratica do modelo
FSS é causada principalmen-
te por préticas e agdes do
usuario que sdo implementé-
\veis no nivel organizacional

Foram coletados dados de orga-

total de 20 entrevistas (10 técni-
cos em demanda e 10 designers
de sistemas). Profissionais de

da sua utilizagdo

nizacBes da cadeia de suprimen-
tos. O estudo foi baseado em um

previsdo foram consultados para
suas percepgOes da adocdo FSS e

Expandir particulari-
dades sobre as manei-
ras pelas quais uso da
FSS possam surgir
através da comunica-
cdo e colaboracdo em
eventos especificos
das partes interessadas
(ver Orlikowski,
2000)

Os tipos de decretos,
tecnologias e prati-
cas discutidas neste
estudo envolvem a
utilizacdo de uma
determinada tecno-
logia, 0 FSS, um
contexto especifico,
a previsdo do produ-
to em organizagdes
da cadeia de supri-
mentos, e uma cultu-
ra organizacional
particular. Outra:
Dados coletados
entre 2005-2007
podem estar desatua-
lizados
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Forecasting sup-
port systems: What
we know, what we
need to know

International Jour-
nal of Forecasting
29 (2013)

O artigo objetiva reali-
zar uma demonstracao
tedrica sobre FSS, bem
como mostrar 0s pontos
a serem melhorados
nesses sistemas

/A pesquisa conclui que mo-
delos FSS focam em armaze-
namento de dados e planeja-
mento estatisticos, e carecem
em ajudar nas tomadas de
decisoes

/A pesquisa apresenta, de forma
bem tedrica, a situacao atual dos
FSS, portanto é descritiva.

Fornecer uma com-
preensdo da forma
como as organizagdes
desenham e compoem
0 seu FSS, e também
as maneiras pelas
quais os sistemas sdo
modificados em uso, a
fim de contribuir para
0S processos organiza-
cionais de produzir
previsoes

Measuring fore-
casting accuracy:
The case of judg-

to SKU-level de-
mand forecasts

mental adjustments

IAndrey Davyden-
ko, Robert Fildes

O artigo objetiva reali-
zar uma medicao da
precisdo de ajustes cau-
sados por fatores exter-
nos na previsao de de-
manda

Com base nos calculos apre-
sentados na pesquisa, reco-
menda-se 0 uso de uma mé-
trica com base em indices de
desempenho de séries tempo-
rais usando a média geomé-
trica ponderada, a fim de
garantir uma avaliacéo inter-
pretavel e inequivoca

Os dados da pesquisa foram
recolhidos a partir de uma em-
presa especializada na fabricacdo
de bens de consumo, e foram
feitas as analies:

(i) Uma previsdo mensal adian-
tada, preparada utilizando um
método estatistico

(ii) a correspondente previsdo
ajustada por meio de um julga-
mento e analise

(iii) o valor real da demanda

Sdo citadas algumas
limitacOes na confi-
anca dos dados ma-
temaéticos utilizados
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/An improved de-
mand forecasting
method to reduce
bullwhip effect in
supply chains

Sanjita Jaipuria,
S.S. Mahapatra

IApresentar um método
para reduzir o chamado
"efeito chicote™

IApds as andlises realizadas,
pode ser concluido que a
precisdo de previsdo da pro-
posta DWT-ANN é maior do
que 0 modelo ARIMA

Inicialmente, 0 modelo proposto
@ testado e validado através da
realizacdo de um estudo compa-
rativo entre Arima e 0 proposto
modelo de DWT-ANN utilizan-
do um conjunto de dados da
literatura. Além disso, o modelo
€ testado com dados de demanda
coletados de trés empresas de
manufatura diferentes

Investigar precisdo da
previsdo em outros
modelos preditivos
que s&o encaixados
com DWT, por exem-
plo o sistema neuro-
fuzzy adaptativo

Fast fashion sales
forecasting with
limited data and
time

Tsan-Ming Choi,
Chi-Leung Hui,
Na Liu, Sau-Fun
Ng, Yong Yu

Desenvolver um algo-
ritmo de previsdo inteli-
gente, que combina
extreme learning ma-
chine (ELM) e o Grey
Model (GL), motivada
por préaticas de negdcios
Fast Fashion

O algoritmo 3F pode produzir
uma precisdo de previsao
razoavel sob as restri¢des de
tempo e suficiéncia de dados.
Como esperado, a um limite
de tempo mais longo, uma
maior preciséo pode ser al-
cangado; enquanto que com
um limite de tempo apertado,
0 algoritmo pode ainda ofere-
cer um resultado razoavel-
mente bom

O conjunto de dados de vendas
de uma empresa de malhas é
empregado na pesquisa e feita as
analises a partir dos métodos
ELM e GL

Examinar como o
algoritmo 3F realiza
em conexdo com ou-
tras operacBes da
cadeia de suprimentos
em Fast Fashion,
como planejamento de
estoque por estudos de
simulacédo

Dados limitados e
sazonais podem
afetar a confiabili-
dade
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Roy Kouwenberg,

Forecasting the USRemco Zwinkels

Desenvolver um modelo
econométrico

que inclui estes

dois componentes:
correlacdo serial positi-
va de curto prazo e
reversdo de média de
longo prazo, sobre a
previsdo de demanda de
iméveis nos EUA

Os resultados do modelo de
estimativa indicam que a
intensidade da autocorrelacdo
regride e o efeito de reversao
a média de longo prazo vari-
am significativamente ao
longo do tempo, dependendo
do desempenho de previsdo
de demanda recentes

Estimacdo do modelo a partir de

dados trimestrais sobre os precos
e rendas de habitacdo prépria nos
Estados Unidos

Maior desenvolvimen-
to de técnicas para
prever pontos chaves
no mercado de habita-
cdo

O estudo se limita ao
mercado imobiliario

Horses for Cours-
es’ in demand
forecasting

Fotios Petropou-
los, Spyros Makri-
dakis, Vassilios
IAssimakopoulos,
Konstantinos Ni-
kolopoulos

Identificar os principais
determinantes da preci-
sdo das previsdes de
demanda

Conclui-se que a precisao da
previsdo € influenciada da
seguinte forma: (a) para mo-
\vimento rapido de dados,
ciclo e aleatoriedade tem o
maior efeito (negativo) e
quanto maior o horizonte de
previsdo, mais a precisdo
diminui; (b) para os dados
intermitentes, intervalo entre
demandas tem maior impacto
(negativo) que o coeficiente
de variacdo; e (c) para todos
0s tipos de dados, o0 aumento
do comprimento de uma série
tem um pequeno efeito posi-
tivo

Simulacdes e investigagdes em-
piricas envolvendo 14 métodos
populares de previsao (e combi-
nacBes dos mesmos), sete carac-
teristicas de séries temporais
(sazonalidade, tendéncia, ciclo,
aleatoriedade, nimero de obser-
\vacdes, intervalo entre demandas
e coeficiente de variacdo) e uma
decisdo estratégica (o horizonte
de previsdo)

Razdo de o compri-
mento da série ter
impacto tdo pequeno e
porque o horizonte
ndo esta influenciando
na precisdo da previ-
sdo de demanda

JAssumir que sete
caracteristicas de
séries temporais
citadas e a de deci-
sdo estratégica sdo
os fatores determi-
nantes na precisao
das previsdes de
damanda
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Probabilistic de-
mand forecasting
to minimize over-
taking the trans-
mission contract

M. Sperandio,
D.P. Bernardon,
G. Bordin, M.O.
Oliveira, S. Bordi-
gnon

Apresentar uma nova
metodologia para a
previsdo de demanda de
energia elétrica em um
horizonte de curto prazo
com base em um mode-
lo probabilistico discreto

/A metodologia apresentada
resulta em uma importante
ferramenta para apoio a deci-
sdo0 para a demanda de uma
pequena Usina Hidrelétrica
(SHP) de 1 MW conectada
em um sistema de distribui-
cdo, cuja operacdo é limitada
A pequena capacidade de
armazenamento do reservato-
rio

IAndlise da influéncia das varia-
veis climaticas, usando o indice
de Desconforto (DI) e Wind
Chill (WC). A segunda etapa é
executada continuamente (onli-
ne): aquisicdo das variaveis cli-

\viséo e aquisigdo de dados
(SCADA)

maticas com o controle de super-

O artigo apresenta
uma metodologia
sobre uma demanda
de energia elétrica
de pequena porte,
podendo néo ser tdo
eficaz em outros
ambientes de um
maior porte

Review on proba-
bilistic forecasting
of wind power
generation

'Yao Zhang,
Jianxue Wang,
Xifan Wang

Realizar uma reviséo
dos métodos e dos no-
\vos desenvolvimentos
em previsao probabilis-
tica de energia edlica

Geracdo de energia edlica é
um processo nao-linear e
ndo-estavel. Velocidade do
\vento e curva de vento-
poténcia apresentam um alto
grau de variabilidade, que se
tornou duas das principais
fontes de incerteza nas previ-
sOes de energia eolica

tacOes diferentes de incerteza
energia edlica sdo introduzidos.
Em seguida, séo discutidos dife-
rentes métodos de previsdo de
demanda

Em primeiro lugar, trés represen-

Busca continua das
técnicas de previsao
de energia edlica,
devido ao rapido au-
mento da capacidade
instalada de energia
edlica nos ultimos 15
anos

O projeto apenas
revisa metodologias
e as discute, porém
nenhuma nova me-
todologia é apresen-
tada
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/A coordination
framework for
sales and opera-
tions planning
(S&OP): Synthesis
from the literature

Nina Tuomikan-
gas, Riikka Kaipia

Sintetizar um quadro de
mecanismos de coorde-
nacdo em S&OP da
literatura, tanto acadé-
mica e profissional, e
derivar perspectivas
para futuras pesquisas.

Foi constatado a importancia
do papel tatico de S&OP
como um meio de ligar a
estratégia da empresa e pla-
nejamento operacional, bem
como a importancia de criar
um estilo especifico de lide-
ranca e de cultura na organi-
zacéo.

Uma amostra de 99 artigos de
trés bancos de dados relativos
aos anos de 2001-2013 é selecio-
nada e analisada. Primeiro, usa-
se um quadro geral dos meca-
nismos de coordenagdo para
analisar e mapear a literatura.
Em segundo lugar, identifica-se
seis mecanismos de coordenagédo
relevantes para S&OP

Estudar os mecanis-
mos de coordenagao

rico

em um contexto empi-

100

A selecdo dos arti-
gos foi limitada aos
artigos com enfoque
no processo de pla-
nejamento especifi-
co referido como
planejamento de
vendas e operagdes
ou S&OP

Sales and opera-
tions planning and
the firm perfor-
mance

Antdnio Mércio
Tavares Thomé
Luiz Felipe Sca-
varda Nicole Sucl-
la Fernandez An-
nibal José Scavar-
da

Melhorar as vendas e
pesquisas de planeja-
mento de operacdes
(S&OP) altamente dis-
persos, integrando as
descobertas de estudos
existentes para identifi-
car e medir o tamanho
do efeito da S&OP no
desempenho da empresa

Embora ser descrita a evidén-
cia empirica dos efeitos de
S&OP na cadeia de abaste-
cimento, relativamente pou-
cos dos 55 artigos revisados
estimar o efeito da S&OP no
desempenho da empresa. Os
resultados indicam uma falta
de estruturas unificadoras
para a medi¢do de S&OP e de
construcdes relacionadas ao
desempenho da empresa

A metodologia adotada foi uma
revisdo literaria sistematica de
271 resumos e 55 artigos. Trés
bancos de dados foram selecio-
nados para a pesquisa - Emerald,
EBSCO, e ScienceDirect

Sugere a necessidade
de pesquisas adicio-

meio de surveysou
estudos de caso

nais sobre S&OP, por




Demand forecast-
ing and inventory
control: A simula-
tion study on au-
tomotive spare
parts

José Roberto do
Rego, Marco Au-
rélio de Mesquita

IApresentar resultados de
um estudo de simulacéo
de grande escala sobre
previsdo de demanda de
pecas e controle de
inventario para selecio-
nar melhores politicas
dentro de cada categoria
SKU

de simulacdo permitem a

politicas a serem seguidas

Resultados dos experimentos
recomendacgéo das melhores

dentro de cada categoria SKU

O estudo incluiu trés alternativas
para gravar os dados de deman-
da, trés modelos de previsao de
demanda e seis modelos para
distribuicdo da demanda durante
0 lead-time, resultando em 17
politicas combinadas

Estudos tedricos e
empiricos em Single
Demand Approach
(SDA)

101

Embora a aborda-
gem proposta neste
trabalho tenha pro-
porcionado bons
resultados, deve ser
extensivamente
testado e comparado
com outras alternati-
vas antes de concluir
pela sua superiori-
dade

Intermittent de-
mand forecasting:
/An empirical study
on accuracy and
the risk of obsoles-
cence

Mohamed Zied
Babai, Aris Synte-
tos, Ruud Teunter

Explorar o desempenho
empirico dos métodos
de previsdo utilizados
em um contexto de
demanda intermitente,
com atencéo especial
para os efeitos e impli-
cacOes dos valores cons-
tantes utilizados para
atualizacGes

as expectativas tedricas

/As bases de dados utilizadas
na pesquisas levam a conclu-
sOes diferentes, sendo que a
primeira se alinha mais com

Experimentacdo em grandes
conjuntos de dados empiricos do
setor militar e industria de auto-
moveis, utilizando os métodos:
método Croston’s, método SBA,
método SY, método TSB, méto-
do Exponential Smoothing, mé-
todo zero forecast e também o
método Naive

Niveis de intermitén-
cia, lumpiness e ndo-
estacionaridade. Tratar,
a quantidade de dados
necessarios para a
otimizacédo de cons-
tantes (smoothing
constants)

Os experimentos
realizados chegaram
em diferentes con-
clusdes, dificultando
uma maior conclu-
sdo sobre a base de
dados
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APENDICE B - CARTA AOS RESPONDENTES

Séo Paulo, 30 de margo de 2016
Circular 161/2018)

Assunto: Pesquisa de Modelos de Previsdo para Gerenciamento da
Demanda na Cadeia de Suprimentos Automotiva

Prezado Associado,

O Sindipegas em parceria com a UNESP (Universidade Estadual Paulista
*Jdlio de Mesquita Filho"), esta sapoisndo a realizagio da pesquisa de
Modelos de Previsdo para Gerenciamento da Demsnda na Cadeis de
Suprimentos Automotiva.

A pesquisa € parte do programa de mestrado do engenheino Mario
Augusto Esteves, aluno do Mestrado de Engenharia de ProdugSo da
UMESP, orientado pelos professores doutores Marcela Aparecida
Guemeiro Machado & Bruno Chawves Franco.

O presente trabalho se propde a estudar como se caracteriza o processo
de gerenciamento de demanda nas empresas da cadeis de suprmento
sutomotivo brasileira, identificando as principais técnicas aplicadas pars
elsboragio de previsdo de demandss e elencando as principsis
dificuldades e dessfios na gestdo da demands e varagdo da demanda.
Este trabalho se encontra justaments na fase de colets de dados 2,
portanto, solictamos vossa colaboracdo.

As informagdes coletadas tambam auxiiardo o departsmento de
economis sperdeicosros seus modelos de previsso & o estudo
conduzido serd disponibilizado pars todos os associsdos. O Sindipegas
zars responzavel pels colets de informagdes, sendo que, manters
confidencial 0 nome das empresas conforme sigilo das informagdes.

Sigilo das informagdes: O Sindipegas mantém o carater confidencial
afribuido as informagoes coletadas, as quais destinam,
exclusivamente, acs objetivos estatisticos de acordo com o seu

Codigo de Conduta.

Para preenchimento da pesquisa Cligue Agui

O prazo limite de entrega da pesquisa sera até o dia 12 de abril de
2018.

Contamos com 8 participacdo da sus empresa.
Em caso de dividas, solicitarmnos entrar em contato com Ricardo

Jacomassi no telefone (11) 3848-4804 ou por e-mail:
jacomassif@sindipecas.org.br

Atenciosamenta,

Williamn Mufarej
Secrataro Geral




