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APRESENTACAO

O campo de estudos em Administragcao tem emergido entre os séculos XX e XXl
como uma frutifera arena de renovacgéo nas ciéncias, o que repercute em uma clara
ampliacdo de temas e atores envolvidos ao longo do tempo que sdo observados a luz
de um olhar que simultaneamente é comprometido com a explicacao das realidades
concretas e com a prescricao de planos e estratégias para as organizagoes.

Corroborando com a agenda de estudos administrativos no Brasil, o presente
livro, “Gestao de Organizacdes Publicas, Privadas e da Sociedade Civil”, tem definido
em seu titulo o objetivo de apresentar uma plural agenda de estudos com base
em pesquisas desenvolvidas pela comunidade cientifica nacional sobre modelos de
gestao da realidade organizacional /ato sensu do pais.

Fruto de um trabalho coletivo engendrado por quase cinquenta pesquisadores,
oriundos de instituicbes de ensino superior publicas e privadas de todas as regides
brasileiras, esta obra traz contribuicGes que valorizam a pluralidade e a construcao
cientifica do campo de Administracdo da partir de um trabalho interinstitucional no
pais.

Organizado em dezenove capitulos, este livro foi estruturado por meio de uma
I6gica discursiva de gradacéo crescente, na qual os trés primeiros capitulos exploram
estudos de gestao publico-privada, passando para cinco capitulos focalizados na
gestao publica, até se chegar aos dez capitulos seguintes que abordam estudos de
gestéo privada.

No primeiro eixo de capitulos, sobre gestdo publico-privada, sdo abordadas
de modo genérico as diferencas e convergéncias entre a Administracao Publica e
Privada, bem como de modo especifico as relagdes virtuais de consumo e o papel
regulatério do Estado, além daquelas relagdes entre o Setor Publico e o Setor Privado
na producéo do American Way of Life.

No segundo eixo de capitulos, focalizado em gestado publica, as pesquisas
apresentadas abordam diferentes exemplos de sistemas de gestédo e de governanca
publica no Brasil, a partir de um olhar especifico de estudos de casos sobre politicas
publicas, respectivamente identificados por analises sobre as politicas orcamentaria,
de saude, segurancga publica, controladoria e infraestrutura.

No terceiro eixo de capitulos, sobre gestao privada, dois capitulos apresentam
uma natureza tedrica em contraposicdo a oito capitulos com estudos de casos
empiricos, 0os quais em sua totalidade exploram tematicas com foco setorial (mercado
acionario e comércio varejista), bem como em organizagdes de ensino superior, em
empresas multinacionais, ou, ainda relacionadas a empreendedores.

A fundamentacéo para o desenvolvimento destes dezoito capitulos reside em
um recorte tedrico plural, mas cujo recorte metodoldgico exploratorio, descritivo



e explicativo possibilitou, tanto, a convergéncia de procedimentos de revisdo
bibliografica e documental no levantamento de dados, quanto, a ado¢ao diferenciada
de técnicas de hermenéutica, estatistica e analise de discurso na interpretacao dos
dados.

Com base nas analises e discussodes construidas ao longo dos dezoito capitulos
exibidos nesta obra, hd uma rica contribuicdo teorica, metodolégica e empirica
para o enriqguecimento deste plural e crescente campo de estudos cientificos em
Administracéo no Brasil, o qual cada vez mais se amplia em suas agendas, temas e
atores em razao de producdes como esta, que vislumbram o debate a partir de um
esforco interinstitucional coletivo.

Em nome deste frutifero trabalho coletivo de pesquisadoras e pesquisadores,
comprometidos com as realidades organizacionais publicas, privadas e da Sociedade
Civil, bem como com a proépria constru¢édo de um rico e plural campo de estudos
em Administracdo no Brasil, convidamos vocé para explorar conosco as diferentes
facetas tedricas e empiricas nos temas abordados ao longo deste livro.

Excelente leitural

El6i Martins Senhoras
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CAPITULO 16

METODOLOGIA PARA SELECAO DO METODO DE
PREVISAO DE DEMANDA DE ITENS PROMOCIONAIS
NUMA EMPRESA DO RAMO VAREJISTA DO RIO DE
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RESUMO: Este trabalho teve como objetivo
identificar o melhor método de previsao de
demanda para Para
tanto, foram analisados trés produtos de uma
empresa do segmento varejista do estado
do Rio de Janeiro no periodo promocional
de encarte. A partir das analises e projecoes
realizadas identificou-se que o método da
média exponencial movel obteve uma eficacia
maior quando comparado a outros métodos

itens promocionais.

Gestao de Organizagbes Publicas, Privadas e da Sociedade Civil

JANEIRO

utilizados em virtude de apresentar menores
desvios, possibilitando assim uma previsdo
mais assertiva e confiavel.
PALAVRAS-CHAVE:

Promocionais, Previsao, Demanda.

Varejo, ltens

METHODOLOGY FOR SELECTING THE
METHOD OF FORECASTING THE DEMAND
FOR PROMOTIONAL ITEMS IN A RETAIL
COMPANY IN RIO DE JANEIRO

ABSTRACT: This work aimed to identify the best
demand forecasting method for promotional
items. To this end, three products from a
company in the retail segment of the state of Rio
de Janeiro were analyzed during the promotional
insert period. From the analyzes and projections
performed, it was identified that the exponential
moving average method obtained greater
efficiency when compared to other methods
used due to having less deviations, thus allowing
a more assertive forecast and trustworthy.
KEYWORDS: Retail, Promotional Items,
Forecasting, Demand.

11 INTRODUCAO

A gestédo de estoque é um ponto critico
para o negdcio, visto que € um grande desafio
encontrar o equilibrio, a fim de garantir a
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disponibilidade sem gerar excessos ou rupturas. O impacto de um estoque alto na
empresa esta diretamente ligado ao custo de armazenagem e ao recurso financeiro
parado, por outro lado, um estoque muito baixo pode causar ruptura e impactar
diretamente no cliente (CHING, 2010).

O ramo varejista € um setor econémico competitivo e instavel, logo o cliente
deve ser o foco do negocio (ALMEIDA et al., 2011). Com efeito, o varejo esta
automatizando e sofisticando as ferramentas de administracdo a fim de auxiliar e
facilitar as negociacoes, integrando diversas areas, como logistica, supply chain e
setor operacional (MULHERN, 1997).

Segundo Camargo Junior (2010), o avango tecnolégico capaz de agilizar e
otimizar os processos internos da empresa, e o aumento da globalizagao exige que
as empresas se reinventem constantemente, buscando alternativas capazes de
alavancar seus resultados agregando diferencial competitivo.

Dessa forma, este estudo se faz necessério, pois se entende que implantar
um sistema eficiente para calculo de demanda faz com que a empresa tenha um
estoque saudavel, reduzindo custos e possibilitando uma maior seguranca nas
tomadas de decisbes, sendo assim, garante que os itens ndo tenham atrasos nas
entregas através de fornecedores e consequentemente ndo ocorra ruptura nas lojas.

As empresas investem em ac¢des promocionais para incentivar as vendas, a
fim de aumentar o fluxo de clientes nas lojas e aumentar o faturamento. Tendo em
vista que a venda de itens promocionais na empresa em questdao corresponde de
30% a 40% da venda diaria, faz-se necessario um calculo de previsdo de demanda
assertivo.

Este trabalho buscou avaliar e propor um método de previsdo de demanda que
melhor se adeque as caracteristicas dos itens promocionais a fim de que nao haja
excesso e ruptura de itens em lojas. Para tanto, buscou-se apresentar o impacto do
excesso de estoque nas lojas; apresentar o impacto da ruptura de estoque nas lojas
e apresentar a importancia da divulgacéo de promogdes de itens para a demanda de

vendas nas lojas.

2 | REFERENCIAL TEORICO

O ramo varejista tem como vantagem o contato direto com os consumidores,
facilitando a fidelizacdo dos clientes, permitindo que as empresas, através de
seus funcionéarios, passem a conhecer melhor o perfil dos clientes, de forma a
estabelecerem as melhores condi¢cdes de atendimento (Gummesson, 2005).

Muitos atributos interferem na satisfacdo dos clientes, que podem ser
classificados como atributos mais aparentes (qualidade, organizacéo e disponibilidade
dos produtos) e atributos mais sensiveis (psicolégicos — iluminacéo, odor, ruidos)
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(CHANG e LUAN, 2010). Aconveniéncia, preco e 0 ambiente sdo aspectos importantes
na preferéncia dos clientes as lojas (WATSON, VINEY & SCHOMAKER, 2002).

Kacen, Hess e Chiang (2013) alertam para o fato de que os consumidores
preferem lojas que vendem produtos de alta qualidade a um preco baixo; mas
eles também querem realizar suas transagcdes rapidamente, de forma prazerosa,
eficiente e segura, minimizando as possiveis incertezas decorrentes dos processos
que envolvem a compra.

Emborahajavarios motivos que justifiquem apresencade estoque nas empresas,
a gestao dos estoques deve ser tratada com muita atencao, pois o custo para manté-
los pode representar de 20 a 40% do seu valor por ano. Contudo, a rotatividade dada
ao estoque, determinada pela relagcao entre a quantidade vendida e a quantidade
média mantida em estoque, determinara o quao “saudavel”’ ele estara, ou seja,
quanto maior o giro do estoque, maior a liberagcdo do ativo e consequentemente
menor o custo de manutencdo de armazenamento de itens (BALLOU, 2007).

O preco € um dos fatores determinantes na satisfacao e fidelizacao dos clientes,
que determina a competitividade de venda do varejo (VARKI & COLGATE, 2001).
Os clientes apresentam referéncias de precos, o que estimula as redes varejistas
a “promocionar” itens a fim de estimular a demanda de consumidores nas lojas e
incrementar lucros. (LEVY, GREWAL, KOPALLE, & HESS, 2004).

O ramo varejista utiliza estratégias de promocédo para influenciar o
comportamento do consumidor através do preco. A exposicao do preco influencia o
cliente, pois quando o preco é finalizado com o numero “,99”, o cliente entende que
o item apresenta um preco mais baixo (SCHINDLER; PATRICK, 1997; ANDERSON;
DUNCAN, 2003); quando apresentam os itens como bénus pack — pague 1 leve
2 — versus desconto e garantia de preco baixo, os clientes entendem que os itens
apresentam precos mais competitivos (DUTTA et al., 2006).

A promocéo e propaganda interferem na percepcédo dos clientes sobre o
posicionamento da marca. Através da imagem os clientes criam expectativas sobre
a empresa e a marca. A propaganda fornece aos clientes detalhes sobre os produtos
anunciados, como preco, localizacdo e horario de funcionamento da empresa
(PARENTE, 2000).

As empresas utilizam varios meios para atingir o maximo de consumidores,
através de meios de comunicacao. Muitas empresas utilizam diferentes elementos
de promocéao para atingir de forma mais eficaz o seu publico alvo, fazendo com que
os ajudem nas tomadas de decisdes de compra (BOONE, KURTZ, 1998, p. 21).

A previsdo de demanda tem como um dos seus objetivos dimensionar a
quantidade ideal de itens no estoque, buscando minimizar problemas oriundos de
variagoes das vendas, que podem acarretar em excessos ou rupturas, ocasionando
perda de vendas. Uma boa qualidade da previsdao de vendas pode permitir uma
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gestdo de estoques mais efetiva, proporcionando agilidade nas tomadas de deciséo,
melhorando o atendimento ao consumidor final e, principalmente, reduzindo custos
logisticos operacionais referentes a movimentacdo desnecessaria, como logistica
reversa ou armazenagem de produtos. (CONSUL e WERNER, 2010).

Segundo Souza (2012), os erros de previsao de demanda no setor varejista,
corresponde a grande parte dos desvios que originam rupturas de estoques. Na
maioria das vezes 0s erros de previsdo ocorrem por se considerar apenas 0s
parametros de reposicao de estoques, definidos por critérios desprovidos de uma
prévia analise do comportamento da demanda.

O calculo de previsdo de demanda de itens novos e produtos regulares sao
feitos de formas distintas, visto que os produtos regulares apresentam um historico
de venda, que pode servir como base para analise quantitativa. Ja os itens novos
séo feitas analises mais subjetivas, seguindo opinides de especialistas, ou através
de uso de algum item similar como base de célculo (TERSINE, 1994).

O método da média simples é realizado através do calculo da soma da demanda
dividida pela quantidade de periodos anteriores a serem analisados, o método pode
acarretar distorcdes e erros devido a ndo consideracao de fatores externos ou dados
de tendéncia de mercado, entretanto € de facil aplicacdao, sendo mais indicado para
previsées em curto prazo. (POZO, 2010)

O método de média mével analisa os dados histéricos movendo o calculo
da média através da série temporal. E um método comumente utilizado devido &
facilidade de implementac&o, porém nédo é indicado para séries que apresentam
tendéncia e sazonalidade (MAKRIDAKIS; WHEELWRIGHT; HYNDMAN, 1998).

— Z?:lDi
MM, === ™)

Onde,

MM = média mével de n periodos;
D. = demanda ocorrida no periodo i;
n = numero de periodos;

i = indice do periodo.

Segundo Corréa e Corréa (2006) este método € uma média ponderada de
dados historicos, onde valoriza mais os ultimos valores observados na série temporal
através da ponderacéo exponencial dos mesmos, de acordo com a proximidade ao
periodo da previsdo, desta forma, cada nova previsdo gerada é mais proxima da
previsao anterior, acrescida da diferenca entre a demanda real e a estimativa gerada.

Como o mercado de varejo € dinamico, as vendas séo relacionadas a diversos
fatores externos e internos. Dessa maneira, € imprescindivel que sua previsao de
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vendas utilize uma base de dados recente e de curto prazo. A técnica de suavizagéo
exponencial valoriza mais os ultimos valores da série temporal, através da ponderacao
exponencial, sendo utilizada com frequéncia nas previsdes de demanda por sua
simplicidade e acuracia (PELEGRINI, 2000).

M =M,y +a Dy — My_y) @

Onde,

M. = previs&o para o periodo t;

M., = previs&o para o periodo t-1;

a = coeficiente de ponderacao, que deve ser entre 0 e 1;
D, , = demanda do periodo t-1.

O valor da constante de suavizagdo a € arbitrario. A constante a determina a
velocidade de resposta do modelo frente a mudancas na demanda (Montgomery et
al., 1990).

Para determinar o melhor método de calculo de previsdao de demanda foram
calculados o MSE (erro médio quadratico) e o MAD (desvio absoluto médio). Para o
célculo do erro médio quadratico (MSE), utilizou-se a seguinte formula:

MSE = Yiz1(Yi=¥;)
(3)

Onde,

Yi = demanda real no periodo i;

Yi = demanda prevista no periodo i;
Yi — Yi = desvio ou erro de previsao;

n = nimero de periodos;

Para o calculo do desvio absoluto médio (MAD), utilizou-se a férmula a seguir:

_ Xlxi—x]|
MAD = " (4)

Onde,

Xi = demanda real no periodo i;
X = demanda prevista;

n= numero de periodos.

31 METODOLOGIA

O trabalho pode ser classificado como exploratério e quantitativo, pois sera
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baseado em anélises de dados exportadas de um sistema ERP (Enterprise Resource
Planning) buscando encontrar a melhor maneira para calcular a previsdo de demanda
para itens promocionais. Serdo analisados dados de vendas promocionais no
periodo de um ano de uma empresa do ramo varejista do estado do Rio de Janeiro.
Para itens novos os calculos serdo baseados em histéricos de itens semelhantes e
opinides de especialistas.

Como a venda promocional corresponde a aproximadamente 30% da venda da
empresa, decidiu-se por fazer uma analise mais criteriosa, visto que a venda regular
(itens que nao estao em promocgao) ja apresenta um processo definido via MRP e o
processo promocional ndo tem um padréo de calculo.

Para a andlise, serdo utilizados todos os itens em promog¢édo, porém seréao
calculados de acordo com seu tipo de promoc¢ao. Os itens que estdo anunciados
em encarte utilizarédo a venda historica do periodo de um ano no tipo de promocéao
“Encarte”, assim como os itens de TV e lamina respeitarao os seus tipos de promocéo.
Caso o item nao tenha histérico de venda nas acoes, sera realizado o calculo através
de um item similar, definido pelo comprador ou sera analisada a venda regular do
item.

Para o calculo de previsdao de demanda ha diversos modelos propostos,
entretanto, para este trabalho sera focado nos modelos de previsdo de demanda
quantitativos baseados em séries temporais. Neste trabalho serdo testados dois
modelos: Média movel e Média movel exponencial.

Para verificacdo do melhor método, foram calculados o erro absoluto médio e o
erro médio quadratico. Os erros de previsao influenciam na determinacao da escolha
do melhor método de calculo de previsao. A técnica escolhida sera a que apresentar
0 menor erro de previsdo de demanda, ou seja, onde o desvio se aproximar mais de

Zero.

4 | RESULTADOS

Neste capitulo serdo expostos os tipos de promocgdes, a importancia e o peso
de cada tipo de promocéo na venda mensal da companhia, assim como o melhor
modelo de calculo de previsdao de demanda. Sao realizados diversos tipos de
promoc¢des durante o més. A venda promocional tanto em quantidade quanto em
custo, representa aproximadamente 30% da venda da empresa do ramo varejista
estudada.
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Grafico 1 — Participagéo da Venda Promocional na Cia.
Fonte: autor (2018)

Ja o encarte é um material desenvolvido para divulgar um grande numero de

itens, assim como divulgar langamento de itens, promover marcas e mostrar para

o cliente os itens em destaque com precos atrativos. Na empresa em questdo, os

encartes tém a duracéo aproximada de 15 dias, contendo em torno de 370 itens. Os

itens divulgados no encarte representam 56% da venda em quantidade e 46% da

venda custo da venda promocional, ou seja, aproximadamente 50% da venda dos

itens promocionais séo referentes a divulgacéo via encarte.

57%2% 56%
246

= Part. Vda Qtd més

#= Part. Vda Custo més

Gréfico 2 — Participacdo da venda de encarte na venda promocional
FONTE: AUTOR (2018)

A lamina € o material desenvolvido para divulgar promog¢des mais agressivas.

Tem a duragédo de 4 dias com o intuito de aumentar o fluxo de clientes na loja,

oferecendo precos mais competitivo. O numero de ofertas é inferior ao numero de

ofertas do encarte, sendo em torno de 85 ofertas. A venda da lamina representa 15%

da venda promocional no més.
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Gréfico 3 - Participacéo da venda da lamina na venda promocional
FONTE: AUTOR (2018)

ATV é o meio de divulgacao de promocdes mais eficiente, pois atinge o maior
numero de pessoas com a divulgacéo de itens com pregos competitivos a fim de
aumentar o numero de clientes nas lojas. As ofertas de TV tém o periodo menor,
durante uma semana sao divulgadas quatro TVs com itens distintos (Segunda-feira,

Terca-feira, quarta e quinta-feira, e final de semana).

TV

e
S
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S

iz
R
s s

2

m Part. Vda Qud més m Part. Vda Custo més

Gréfico 4 - Participagéo da venda da TV na venda promocional
FONTE: AUTOR (2018)

A venda da TV representa aproximadamente 28% da venda em quantidade e
aproximadamente 39% da venda custa, ou seja, tem grande representatividade na

venda de itens promocionais.

4.1 Métodos de calculo de previsao de demanda

Os métodos mais indicados para calculo de previsao de demanda para redes
varejistas desconsiderando a sazonalidade, s&o os métodos de média mével (MM)
e média exponencial mével (MME). Foram realizados céalculos da média movel
(féormula 1) e média exponencial mével (formula 2) de trés produtos utilizando as
férmulas citadas acima. Foram feitos calculos adotando a=0,2, a=0,3 e a=0,5, porém
para o calculo de melhor coeficiente de ponderagao (a), foi utilizado o recurso do




Excel, chamado Solver. O solver é um suplemento do Microsoft Excel utilizado para
encontrar o valor ideal (maximo ou minimo) de acordo com as restricobes de cada
problema. Utilizou-se as restricdes de minimizar o erro médio quadratico (MSE) com
as restricdes de a=0 e a <1. Para o valor de “n” foi considerado uma base de venda
de junho de 2017 a setembro de 2018 dos itens cadastrados na acéo.

Tenda
~= AADNAF AANAE AdANIF

Aies diaria AT
Promaecio «—0.30 «—0.50 =100

(unidade)

200852603 2. 689

Our22017 2 689 2 689 2 689
201143107 4 395

MMaoar 2018 2 689 2 689 2 689
201169124 4 653

Ay, 2018 3. 201 3.542 4 .395
201195817 4. 982

Abr 2012 5. o912 F.637 4. 097 34.653
201323373 4.3564

Jun 2018 4.677 4. 040 4.540 4 082
201339697 4 _ 405

Jul 2018 4 50606 4 137 4 a5> = 562
201365322 3 547

Jul 2018 4 5841 24218 = =228 = =205
2013295546 2676

Ao 2201SE <2 _ 105 |4 01c 3.98S8 .547
2013423189 2 830 -

Ao 2018 3.543 .13 3. 332 2 676
201450991 3.731

Ser2018 3 018 3 379 3 O81 2> 830

ALAD ToL sS2a 2T =7a

AISE FTTTF-B13 o938 S=1 S1Zz.939 STO.Saz

Tabela 1: Calculo da Média Mével e Média Exponencial Mével do produto 1.
Fonte: aUTOR (2018).

O periodo utilizado para os calculos de previsao de demanda foi de junho de
2017 a setembro de 2018 para os produtos escolhidos de setores distintos (Mercearia,
bebidas e bazar). Foi realizado o calculo médio diario no periodo da acéo, visto que
cada acéao corresponde a um periodo irregular e a acao escolhida para o calculo foi
o encarte.

De acordo com a tabela acima, foram gerados os graficos para facilitar a
exposicao dos valores. Foram comparados a venda realizada com os modelos
escolhidos para o calculo de previsao de demanda, onde o grafico 5 expde a previsao
de demanda através da média mével do produto 1 (trata-se de um item do setor de
mercearia) e o grafico 6 a previsdo de demanda através da média exponencial movel.

Para o calculo da média mével foi utilizada a equacéao 1, considerando n=3. Ja
para o calculo da média exponencial moével utilizou-se a equacgao 2, adotando a=0,30
e a=0,50, e realizando o calculo do a ideal no intuito de minimizar erros através
do solver, onde encontrou-se o valor de a=1,00. Para o calculo dos desvios foram
utilizadas as equacgdes 4 e 5. Abaixo seguem os graficos dos métodos utilizados
(média movel e média movel exponencial) referente ao produto 1:
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Grafico 5 — Média Moével e Grafico 6 — Média Exponencial Mével do produto 1.
Fonte: autor (2018)

Diante dos dados expostos, verificou-se que o método de média movel
exponencial € o modelo que mais se adequa ao calculo de previsao de demanda para
o produto 1, visto que apresenta os menores desvios. Abaixo seguem os graficos
dos métodos utilizados referente ao produto 2:

Grafico 7 - Média Mével e. Gréfico 8 - Média Exponencial Mével do produto 2.
Fonte: autor (2018)

Como se trata de um item que a venda nao é linear, pois se trata de um item
do setor de bebidas onde ha sazonalidade, o calculo de previsao de demanda nao é
muito assertivo, porém através do método de média exponencial mével, calculou-se
0 a ideal para minimizar o erro.

Verificou-se que com a = 0,37 o0 método de média movel exponencial € mais
eficaz para a previsao de demanda do item 2.

Ja para o item 3, referente ao setor de bazar, verificou-se que tem uma venda
linear. Foram calculadas a média movel e a média mbvel exponencial para verificar o
método mais eficaz. Foram adotados a=0,2 e a=0,5 para comparacéo e foi calculado
o valor ideal de a, que foi igual a 0,57. Abaixo seguem os graficos dos métodos
utilizados referente ao produto 3:
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Gréfico 9 - Média Mével e Gréfico 10 - Média Exponencial Movel do produto 3.
Fonte: o autor (2018)

Nesse caso, verificou-se que o método da média movel exponencial é o
mais eficaz para o produto 3 com o valor de a=0,57. Para a verificagdo do melhor
método, foram calculados os desvios através do MAD e MSE, conforme explicado
anteriormente. Abaixo seguem os graficos de comparacédo dos métodos através do

célculo dos desvios por produto:

Grafico 11: Comparacao Desvios Absolutos Médios e Desvios Médios Quadraticos
Fonte: Autor (2018)

No método de média mébvel exponencial o desvio absoluto € menor nos trés
produtos. Ademais, constatou-se que o método moével exponencial é mais eficaz,
pois apresenta os menores desvios, tanto no calculo de desvio médio absoluto
qguanto no calculo de desvio médio quadratico.

51 CONCLUSAO

Este trabalho propds verificar o melhor método de previsdo de demanda para
itens promocionais analisando dados histéricos de uma empresa do ramo varejista
do estado do Rio de Janeiro a fim de garantir disponibilidade dos itens em todo o
periodo promocional, atendendo a demanda dos consumidores.

Através das analises dos dados utilizando os métodos de média movel e média

moével exponencial, e realizando os calculos dos desvios, verificou-se que o0 método
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de média movel exponencial calculando o a (coeficiente de ponderacao) através do
suplemento do Excel “solver”, para minimizar os erros, foi 0 método mais eficaz.

Verificou-se também que o método ndo € tao eficiente para itens com
sazonalidade, necessitando de uma andlise de sazonalidade e uma analise
qualitativa. Porém os dados analisados foram exportados de um sistema ERP, onde
pode ocorrer cadastro de promog¢des do mesmo item no mesmo periodo, podendo
acarretar distor¢gdes nas analises.
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