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PREVISAO DE VENDAS: Uma abordagem qualitativa.

Prever ¢ a determunagfic do que se espera acontecer, nuin cerlo
horizonte de tempo, com relaco a certos fatores que influenciam na fungo
de produgio, como por exemplo demanda esperada de produtos produzidos
pela empresa ou de produtos que a empress deseja colocar no mercado. B
de grande importincia pars a solucio de problemass relacionados a essa
funglio, tais como o plensjamento agregado da produgfio, o controle de
estoques, ¢ uma ferramenta awiliar na selegfo de processos de produgfio,
na selegiio de equipamentos, na localizaco de instalagBes de produghio, sic.

O problema de previsfio de vendas surge quando a organizacfo deseja
ssber qual seré 2 quantidade vendida em perfodos futuros. Se a organizacio
dispor de dados sobre o comportamento passado de suss vendss é possivel
prever quanto deverd ser fabricado no finurc. Se a organizagfo n8o possui
um arquivo de dados de suas vendas passadas, ou entfio estd por langar um
produto novo no mercado, ainda assim é possivel predizer o que wa
acontecer com suas vendas futuras.

Deniro deste contexto, este frabalho tem por objetivo discutir as bases
tedricas sobre previsdio de vendas procurando estabelecer as diferengas
conceptuais que caracterizam as diversas fungSes de aplicagfio das técnicas
de previsfio, no contexto de planejamento da produgio.
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