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Resumo: Praticamente muitos processos econdmicos estdo sujeitos a algum tipo de sazonalidade.
A humanidade e seus grupos sociais, desde tempos remotos, sempre tiveram suas atividades
controladas por algum tipo de evento periddico: inverno e verdo, meses do ano, periodo semanal e

mesmo ao longo das horas do dia.

Esta variagcao ritmica de atividade tem inumeras implicagbes, dentre elas um forte impacto
nas operagdes econdmicas. A demanda por produtos e servigos € geralmente influenciada por
componentes sazonais que devem ser levados em conta para uma utilizagdo mais eficiente dos
recursos e oportunidades disponiveis. O uso dos chamados indices sazonais vai além do simples
processo de previsdo de demanda, sendo também utilizado no acompanhamento de resultados,

apos descontar o efeito sazonal.

INTRODUCAO

O trabalho tem por finalidade
demonstrar o efeito da sazonalidade de alguns
produtos sobre a economia brasileira.

De acordo com o Dicionario Aurélio
Basico da Lingua Portuguesa, a definicdo de
Sazonal é:

“Adj. 2 g. 1. Relativo a sazao ou
estagdo. 2. Proprio de, ou que se verificaem
uma sazéo ou estagao”

Ao analisar uma série de dados de
venda de um produto ou servigo, quase sempre
se observa um movimento peridédico desta série
ao longo do tempo. Este movimento periddico,
muitas vezes associado aos meses do ano,
caracteriza o que denominamos efeito ou
componente sazonal.

EXEMPLOS DE PRODUTOS SAZONAIS

No Brasil, conta-se com uma grande
diversidade de produtos sazonais. Pode-se
citar entre eles os biquinis, que tem seu pico de
venda no verao, os chesters e perus, com seu
pico de venda nas festas de fim de ano e os
ovos de pascoa, indispensaveis para o0s
consumidores. Esses exemplos sao tipicos de
sazonalidades causadas por moda e tradigao,

mas existem também os produtos sazonais
devido as condigbes climaticas e tipicas da
producdo do produto, como é o caso de flores
e de produtos de agricultura.

Exemplos praticos ndo faltam deste
tipo de situagéo: venda de bebidas e alimentos,
consumo de combustiveis e energia elétrica,
venda de aparelhos eletrodomésticos,
ocupagao de hotéis, trafego aéreo,
atendimento médico hospitalar,e o mais
marcante: as vendas de datas comemorativas
e de final de ano.

De fato, em nosso varejo, o més de
dezembro € o mais forte do ano, com vendas
usualmente superiores a média dos demais
meses do ano em 50% ou mais. Esta flutuagcéo
de demanda na ponta do processo (compra
pelo consumidor final) gera uma onda que se
propaga ao longo de toda a cadeia econdmica,
com as devidas defasagens de tempo. Por
exemplo, para que o produto esteja disponivel
para venda na época natalina, ele devera ter
sido produzido e entregue a loja com a devida
antecedéncia; por sua vez, o seu pedido
devera ter sido preparado mais cedo ainda,
assim como todos os insumos da cadeia
produtiva deverdo ter sido adequadamente
previstos. O mesmo acontece na Pascoa, por
exemplo.
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Assim no nosso dia a dia, se lida com
nadao s6 com as incertezas tipicas de um
ambiente econdbmico de natureza aleatdria,
como também tem-se que saber levar em conta
a sazonalidade em nossos planos e agdes. A
primeira questdo reside em como medir a
sazonalidade.

INDICES SAZONAIS

O primeiro passo na analise de uma
série de vendas, antes mesmo de identificar o
seu eventual padrdao sazonal, consiste em
identificar o seu comportamento geral.
Em principio, ha duas maneiras de se
representar um efeito sazonal:
- Através de um componente aditivo
- Através de um componente
multiplicativo
O componente aditivo, como seu nome
indica, tem como principio a soma (adi¢gdo) de
parcelas associadas a cada periodo sazonal, ja
o componente multiplicativo é caracterizado
pelo uso de um fator multiplicativo para cada
periodo, em geral sob a forma de um
percentual.

Componente Aditivo:

O componente aditivo (relativo a
operagdo de soma ou adigdo) é representado
através de um valor fixo para cada trimestre
que é somado (ou subtraido) ao valor base das
vendas de um determinado periodo.

Assim, por exemplo, as vendas do
primeiro trimestre de um ano poderiam ser
vistas como a venda média do ano mais,
digamos, 129 unidades, enquanto que as
vendas do terceiro trimestre- mais baixas-
poderiam ser vistas como as vendas médias do
ano menos 150 unidades. Da mesma maneira,
ter-se-ia um valor a ser aplicado para os
demais trimestres do ano. Com base nesta
formulagéo, considera-se como uma
aproximacgao que o efeito do trimestre é sempre
0 mesmo para cada um dos trimestres de cada
ano. Assim, o aumento de vendas do primeiro
trimestre €, em média, 129 unidades, qualquer
que seja o ano considerado, enquanto que as
vendas do terceiro trimestre sdo sempre 150
unidades abaixo da média trimestral.

Nao existe uma unica forma de fazé-lo,
mas uma regra a ser seguida € que a soma dos
efeitos sazonais ao longo do ano seja neutra,
no caso igual a zero. Tendo esta regra como
base, uma forma simples de calcularmos os
indices sazonais de cada trimestre (sem nos

preocuparmos com a tendéncia da série) seria
através do calculo das médias de
aumento/reducdo das vendas para cada
trimestre do ano, conforme exemplificado na
tabela 2:

|Trim. | 97 | 98 | 99 | 00 | 01 | 02 | 03 |Média

1 125 1125 | 75 [ 125 | 75 | 175 | 200 | 129

2 -256 | 25 |-75|-75 | -75 | -75 | -50 | -50

3 |-125|-125 |-125|-175 |-125|-175|-200 | -150

4 25 | -25 | 125 (125 | 125 | 75 | 50 71

Tabela 2. Diferengas entre as vendas trimestrais e a
respectiva média de cada ano (em unidades).

Nesta tabela, definida pelas diferengas
entre os valores de venda a cada trimestre e a
média das vendas do respectivo ano, a soma
dos valores de cada coluna, referentes a um
mesmo ano, € zero. Assim, para o primeiro
trimestre de 1992, o valor 125 indica que o
nivel das vendas neste trimestre esteve 125
unidades acima da média do ano, enquanto
que o valor de —25 do segundo trimestre nos
diz que as vendas deste periodo foram 25
unidades abaixo da média deste mesmo ano.
Agora, ao tomar-se a média dos valores de
cada um dos trimestres (média das linhas da
tabela), tem-se uma boa estimativa do efeito
sazonal aditivo de cada trimestre.

Assim, com base nos resultados
obtidos e supondo que as vendas estimadas
para o proximo ano seriam em media de 700
unidade por trimestre, a previsao ajustada para
a sazonalidade seria de 829 (700+129) para o
primeiro trimestre, 650 (700-50) para o
segundo, 550 (700-150) para o terceiro e
finalmente 771 (700+71) para o quarto
trimestre.

Naturalmente, os numeros obtidos séo
apenas previsbes, mas ja devidamente
ajustadas as expectativas do nivel esperado
das vendas e aos componentes sazonais.

Continuando a analise, pode-se supor
que as vendas reais para o primeiro trimestre
do proximo ano tenham sido de 850 unidades.
Como este valor superou as previsdes, ha duas
possiveis explicagbes para o fato: ou o nivel
das vendas aumentou ou a sazonalidade foi
mais forte que o previsto. De qualquer forma,
esta constatagdo somente foi possivel apés o
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isolamento dos dois componentes das vendas:
nivel e sazonalidade.

Este procedimento ndo ¢é aunica
maneira de calculo dos indices sazonais
aditivos. A teoria estatistica das previsdes
propde outras opgdes de calculo que, em geral,
sdao de elevada complexidade e pouco
acrescentam em relagcdo a métodos mais
simples como o citado.

Na verdade, a principal critica em
relagdo ao uso de componentes aditivos nao
reside no procedimento de calculo dos indices
sazonais, mas na sua aplicabilidade pratica.
Sado poucas as situagdes do mundo real em
que um efeito sazonal, como uma parcela que
se soma ou subtrai a cada periodo, € uma
descricdo adequada do comportamento das
vendas. O mais intuitivo e usual consiste em
considerar-se a sazonalidade ndo como um
efeito absoluto que se soma ou subtrai das
vendas, mas como um efeito multiplicativo e
relativo, um percentual que se aplica a cada
periodo especifico, seja para incrementar as
vendas deste periodo em relagdo a média, seja
para reduzir as vendas do periodo em fungao
de uma sazonalidade de baixa. Entdo em lugar
de considerarem-se as vendas de um periodo
como sendo de 150 unidades a mais, melhor
seria considera-la, digamos, como 40% acima
da média. E esta a idéia dos componentes
multiplicativos.

Componente multiplicativo

Neste caso, um efeito sazonal
multiplicativo neutro corresponderia a um indice
sazonal igual a 1 (100%), um indice superior a
1, digamos 1.50 (150%), corresponderia a um
periodo com sazonalidade 50% superior a um
més ou dia médio. A representacédo da
sazonalidade como um efeito multiplicativo é
uma melhor forma de traduzir a idéia de que a
sazonalidade das vendas seria um efeito
proporcional ao nivel das vendas o que € a
pratica comum na maioria das empresas.

A representagado da sazonalidade como
um efeito multiplicativo € uma melhor forma de
traduzir a idéia de que a sazonalidade das
vendas seria um efeito proporcional ao nivel
das vendas o que €& a pratica comum na
maioria das empresas.

Tal como ocorre com o componente
aditivo, ndo ha uma unica forma de calcularmos
0s seus valores, mas vale também a regra
basica de que a soma dos efeitos sazonais ao
longo do ano seja neutra; no caso, por serem

efeitos que multiplicam nivel médio das vendas,
sua média deve ser igual a 1 para que o efeito
sazonal ao longo de um ano seja neutralizado.
Tendo este principio como base, pode-se
calcular os indices sazonais multiplicativos para
os mesmos dados anteriormente estudados
com o modelo aditivo.

No caso, necessita-se de um valor que
sirva de base para o calculo dos efeitos
sazonais de cada trimestre. Uma boa opgao é
tomar a relagdo das vendas de cada trimestre
com a respectiva média do ano.

A tabela 3 ilustra a aplicagdo desta
idéia a série:

Trim. |1992 (1993 |1994 |1995 (1996 (1997 (1998 Média

133% (138% (127% |129% |116% (130% |131% |129%

93% (108% |73% (82% |84% |87% [92% |89%

67% |62% |55% [59% |74% |70% [69% |65%

107% (92% (145% |129% |126% (113% |108% |117%

Média {100% (100% |100% [100% |100% |100% (100% |100%

Tabela 3. Percentual das vendas de cada trimestre em
relagao a respectiva média de cada ano.

Nesta tabela, definida pela divisdo dos
valores de venda a cada trimestre pela
respectiva média das vendas para o mesmo
ano, a média dos valores de cada coluna,
referentes a um mesmo ano, € um (100%).
Assim, para o primeiro trimestre de 1992, o
valor 133 % indica que o nivel das vendas
neste trimestre esteve 33% acima da média do
ano, enquanto que o valor de 93% do segundo
trimestre diz que as vendas deste periodo
foram 93% da média anual ou seja 7% abaixo
desta média. Agora, tal como foi feito no caso
anterior relativo aos efeitos aditivos, toma-se a
média dos valores de cada um dos trimestres
(média das linhas da tabela). Com isso, tem-se
uma boa estimativa do efeito sazonal
multiplicativo de cada trimestre.

Assim, com base nos resultados
obtidos e supondo que as vendas estimadas
para o proximo ano seriam novamente em
média de 700 unidade por trimestre, a previsao
ajustada para a sazonalidade seria de 903
(700*129%) unidades para o primeiro trimestre,
623 (700*89%) para o segundo, 455 (700*65%)
para o terceiro e finalmente 819 (700*117%)
para o quarto trimestre. Em comparagdo com
os valores ajustados no caso aditivo, observa-
se que essas previsbes foram agora mais
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carregadas tanto para os trimestres mais fortes

(primeiro de quarto) como para os mais fracos REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

(segundo e terceiro); isto se deve ao fato dos

célculos serem feitos com base no nivel [1] http://www.coppead.ufrj.br

estimado de vendas para o proximo ano que, [2] http://www.nestle.com.br

neste caso, € um valor acima da média [3] http://www.terra.com.br/istoedinheiro
passada por serem as vendas crescentes ao [4] Lakatos, Eva M. Metodologia do Trabalho
longo do tempo. Cientifico . Sao Paulo: Atlas 1992

O uso de componentes multiplicativos
tem ainda uma vantagem adicional em relagéo
aos componentes aditivos, pois permitem uma
melhor comparacdo de sazonalidades entre
diferentes produtos, diferentes setores de
atividade ou mesmo diferentes
estabelecimentos. Esta comparacdo so6 seria
possivel com a adogdo de indices sazonais
padronizados (com média unitaria) ao longo do
ano, caso contrario ndo se teria uma base
comum de referéncia.

Finalmente, existem outras opgoes
para o calculo de indices sazonais
multiplicativos, mas embora estes métodos
sejam mais sofisticados e portanto fornegam
resultados mais precisos, sua aplicagdo a este
exemplo leva a resultados muito proximos
daqueles a que se chegou com um simples
calculo de médias. E esta € uma constatacao
empirica que os autores de trabalhos de
previsdo de vendas tem chegado: em geral,
métodos relativamente simples fornecem
resultados quase tdo bons como os métodos
mais  sofisticados, muitas  vezes  néo
compensando o0 prego de uma maior
complicagdo matematica e dificuldade de
compreensao.

CONCLUSAO

Como se pode constatar, a
sazonalidade esta presente constantemente no
cenario econémico, e influéncia a demanda e a
venda de produtos em maior ou menor escala
em determinada época do ano.

Também pode ser facilmente
quantificada seja para gerar previsdes, seja
para compararmos resultados de diferentes
periodos ou de diferentes produtos. Com bom
senso e o uso correto de conceitos basicos
estatisticos como o calculo de médias, pode-se
obter valores quase tao bons quanto aqueles
fornecidos por sofisticados e caros softwares
de previsdo e, melhor ainda, fazer tais calculos
com uma simples planilha eletrbnica, e assim
prever melhor a demanda e a venda de um
bem durante o ano.
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