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RESUMO

Na elaboracdo do Orcamento Operacional a etapeedsfo de vendas é considerada uma das mais
importantes, em virtude de estar relacionada &fdetobtencdo dos recursos préprios, ou seja, a
receita de vendas. Este artigo faz distingcdo emtgamento de vendas, plano de vendas e previsao
de vendas. Apresenta os fatores importantes peta@pa de previsdo de vendas, além de conceituar
e evidenciar as caracteristicas dos métodos des@eeste vendas baseados em informacgfes pontuais
de consumidores, vendedores e de produtos, combétandos meétodos que trabalham com
informacdes do passado, nos quais se faz presarge de ferramentas estatisticas. Discorre sobre
outras classificagbes dadas aos métodos de pregesa@ndas: sob a abordagem causal e néo
causal; dos métodos diretos e indiretos. Espenificie 0 artigo discute as contribuicdes da
estatistica, mais precisamente das ferramentasasexde regressdo e correlacdo na previsédo de
vendas. A pesquisa empirica com abordagem quarditatocurou avaliar as relagbes existentes
entre a receita bruta de vendas, a receita detagporde duas empresas brasileiras do segmento de
alimentacdo e a populacdo, com a finalidade derssdbe® possivel pela técnica da analise de
regressdo predizer o valor da receita bruta de agen@s resultados indicaram que o modelo
delineado é apropriado para previsdo de vendasramm@m identifigue a efetiva contribuicdo de
cada uma das variaveis consideradas.

Palavras-chave orgamento operacional, previsdo e técnicas ddagrreceita, estatistica, analise
de regressao.

1 INTRODUCAO

A Ciéncia Contabil tem como objetivo fornecer im@acdes aos usuarios para a tomada de
decisdes, através da coleta de dados econdmicomedauracdo monetaria, do registro e da
sumarizagdo em forma de relatorios, consultas ram-tiata warehousestc. Além da técnica da
escrituracdo, outras técnicas e procedimentos phcados em funcdo das peculiaridades das
atividades fins das empresas ou organizacdes. Deede, foram surgindo especializacdes ou
ramificacdes desta ciéncia, como a contabilidasnfieira, que é a aplicacdo da contabilidade geral
necessaria a todas as empresas, voltando-se maifoamacdes para usuarios externos. Outra
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especializacdo importante € a contabilidade desugbltada ao célculo, interpretacdo e controle de
bens fabricados ou comercializados e dos servigestguos. Em fungdo do crescimento das
empresas, da distancia entre administrador, o iptapgp e o patrimdnio administrado, além de
informacdes sobre a performance dos produtos emigss, passaram a ser desejadas informacoes
que contribuissem para a administracdo empresarial.

Assim, a contabilidade gerencial voltada a gestioetjocio, tem como sua principal fungéo
auxiliar os gestores na tomada de decisfes. Ertrevd0ios autores que escrevem sobre a
contabilidade Gerencial, todos abordam o planej&nerorgcamento, tanto que dedicam em suas
obras capitulos especiais para a respectiva exgdando assunto, enfatizando a importancia do
mesmo para as empresas.

Segundo Horngren (2004, p. 229-230), o planejamérdachave para uma boa gestéo, seja
para pequenas empresas familiares, grandes cobpsraggéncias governamentais e organizacoes
sem fins lucrativos, ou simplesmente para os iddiv$, ou para a vida pessoal. O orcamento
empresarial tem como finalidade principal extraimmaximo dos recursos disponiveis, tornando-se
um plano de negocios formal e ndo deve ser enteraticho limitacdo de gastos, mas como forma
de focalizar a atencdo nas operacdes e financamgeesa, antecipando os problemas potenciais e
as vantagens, possibilitando aos gestores tontadedi para evitar os problemas ou usar sabiamente
as vantagens.

Todos os gestores fazem algum tipo de planejamengsmo que muitas vezes, nas
pequenas organizacfes 0s planos ndo sejam expressés), com o crescimento das atividades da
empresa os planejamentos informais deixam de §iefesies, quando entéo se torna necessario um
plano formal, ou seja, um orgamento, que obriggessores a considerar cuidadosamente as metas e
objetivos, assim como as maneiras de atingi-los.

De acordo com a literatura existente, podem skradbs diversos métodos e procedimentos
para a previsdo de vendas, sugeridas pelos estgdilasarea, como analise de séries temporais,
pesquisa operacional, modelos estatisticos ou natitms, abordagem causal entre outros.
Entretanto, a escolha de um método de previsdorpatemandar tempo e investimento, pois
implica na coleta e utilizacdo de um conjunto deaveais em funcdo das hipoteses estabelecidas
guanto aos objetivos da empresa.

Sabendo-se que a Econometria tem entre seus alsjetiprevisdo de valores futuros das
variaveis econdmicas, a andlise de regressao podaletada como método estatistico na previsao
de vendas, ou seja, é possivel pela técnica désardd regressdo predizer o valor da variavel
dependente, no caso a receita bruta de vendas?

Este artigo ndo pretende estender a discussdo aaogamento como um todo, mas abordar
especificamente a questdo da previsao de vendag;@dorme a opinido dos autores Welsch (1977
e 1983), Sobanski (1994) Sanvicente e Santos (188Bhgren (2004), a etapa do orcamento de
vendas é importante, porque dela dependem as EmEss de recursos de estoques, de
investimentos, de despesas e demais itens do ant@meral. Todo o planejamento operacional e
financeiro esta geralmente associado ao volumeeddas, de maneira que a previsdo de vendas
pode-se dizer € a pedra angular do orcamento.

Outro fator que justifica esta pesquisa € a opatagde da aplicacdo de métodos
quantitativos na atividade contabil, tdo necessériatual para o desenvolvimento da ciéncia
contabil.
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O objetivo geral deste artigo € aprofundar os coinfentos sobre a analise de regresséo,
enquanto uma técnica utilizada para a previsdeddas.

Especificamente os objetivos sao:

a) lIdentificar as variaveis independentes relacionadzaiavel dependente;
b) Elaborar o modelo de regresséo e aplicar os testes;

c) Analisar as relacdes observadas entre as varidneestudo;

d) Verificar a aplicabilidade como modelo de predidaéaeceitas.

A revisdo de literatura necesséaria para apresentacd8iscussdo dos temas principais,
previsdo de vendas e analise de regressao utdmoo metodologia a pesquisa bibliografica, sendo
que, os dados colhidos tiverem como base livresediacOes, revistas especializadas e publicacdes
em periodicos e, a pesquisa documental em func&oldta de dados na Base da Economética e em
sitede O6rgaos de pesquisa como o IPEA.

Quanto a abordagem do problema trata-se de pesquiaatitativa, pois conforme
Richardson apud Beuren (2003, p. 70) esta abordagem

Caracteriza-se pelo emprego de quantificagdo tar@d® modalidades de coleta de
informacgBes, quanto no tratamento delas por meitécaicas estatisticas, desde as mais
simples, como percentual, média e desvio-padramais complexas, como coeficiente de
correlacado, andlise de regresséaa, etc

Foi desenvolvida a partir da construcdo de um naeodstatistico, aplicado em dados das
empresas Sadia S/A e Perdigdo Agroindustrial SBjetivando investigar as relacdes existentes
entre as variaveis.

2 ASPECTOS IMPORTANTES DO ORCAMENTO DE VENDAS E DA PREVISAO DE
VENDAS

Em geral, todas as empresas deveriam delinearadividades com antecedéncia e usar técnicas
apropriadas para garantir a coordenacédo e o certed operacdes. Isso é possivel através do plamda
estratégico, destinado a estabelecer uma orientpgé® um futuro a longo prazo e, do planejamento
operacional destinado aos planos de curto prazitasnuezes designado de or¢camento operacional, ou
orcamento empresarial.

Entretanto, Horngren (2004, p. 232), consideradpe haver um “modelo intermediario” onde os
gestores planejam as operacdes do dia-a-dia, matemham também o foco nas metas e planos de longo
prazo. Interligando os prazos do planejamento,esorgrcamento-mestre, que é uma analise extensiva d
primeiro ano do plano de longo prazo, resumindoantificando as metas de vendas, os direcionaddees,
custos de atividade, as compras, a producao, o liggrido, o saldo de caixa e todos os outros mojgtgue
a gestdo especificar. O orcamento-mestre ndo dkixser um plano de negécios periddico, que indui a
previsdes de vendas, de outras receitas, de despesarecebimentos e desembolsos de caixa, pestonii
projecéo do balancgo patrimonial e demonstracdesldtados.

Essencialmente, o orcamento-mestre-ou o orcam@mai@cional ou planejamento das operacdes da
empresa deve iniciar pelo plano de vendas, poi®ooe Welsch (1983, p. 95):

O plano de vendas é o alicerce do planejamentdgieo numa empresa, pois praticamente todo o
restante do planejamento da empresa baseia-sestiastivas de vendas. As vendas representam a
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fonte basica de entrada de recursos monetariasyestimentos adicionais em ativo imobilizado, o
volume de despesas a ser planejado, as necessitlage&o-de-obra, o nivel de producdo e varios
outros aspectos operacionais importantes dependercdmento de vendas.

Para Sanvicente e Santos (1995, p. 43) o orcandentendas nada mais é do que um plano
de vendas futuras da empresa para determinadadpedi® tempo, e tem como funcdo principal
determinar o nivel de atividades futuras da empsdos os demais orcamentos sédo desenvolvidos
apos ter-se determinado o montante da vendas, antidade e valor, bem como quando, ou seja,
alocando no espaco de tempo essas vendas.

De acordo com Welsch, (1983, p. 95) um plano delasmtorresponde ao volume ou nivel
de atividade esperado para um determinado peridalaqqual depende todo o planejamento da
empresa.

Em funcdo dos conceitos apresentados, verificauge esnbora os dois autores utilizem
termos diferentes, orcamentos de vendas e planeritlas se referem a estimativa geral da principal
receita ou fonte de recursos de uma empresa, diefr@la administracao.

Quanto a previsdo de vendas, Welsch (1983, p. d@i@nde que é uma projecdo técnica da
procura em potencial para um periodo especifice acdrdo com determinadas hipdteses. Para o
autor a previsdo de vendas € uma etapa do planeras, porque ela € elaborada antes das
decisdes ou planos da administracdo em areas cqraos&io da capacidade de producéo, alteracdes
de precos, programas de promocao de vendas, pragiianda producdo, expansao ou contracao de
atividades de vendas e outras aplicacbes de racuksprevisdo de vendas fornece dados para a
administracdo elaborar o orcamento de vendas, losguaompletard com as decisdes estratégicas e
politicas para o periodo.

Para Horngren (2004, p. 241) arévisdo de vendas® uma predicdo, ou seja, um
prognostico, do volume de vendas sob um determitadgunto de condi¢cdes. Exemplificando,
pode-se prever que aumentando a propaganda tetemosrel de vendas; se acrescentados alguns
atributos que tornem o produto mais atrativo, tenth® outro niumero de vendas; se por outro lado,
adquiridas matérias primas com custos menores melaora da performance na produgéo, ou
reducdo no preco de venda, pode-se também ter minnero de vendas. Assim, sdo estabelecidas
as condi¢cbes para as vendas. Jorgdmento de vendag o resultado das decisdes, ou seja, a
escolha ou opc¢éo que os gestores fizeram, por umaas daquelas condi¢cdes de vendas.

Quanto a elaboracéo das previsdes de vendas, W&B88, p. 100), afirma que geralmente
sdo elaboradas por “assessores de formacdo témijseegando diversas andlises complexas, tais
como séries de tempo, correlacdo, modelos matessatajustamento exponencial e pesquisa
operacional”. O autor menciona como avanco imptetan recente para aquela época, a utilizacédo
de computadores. Atualmente podemos acrescentdilizagio de softwares para as analises
simples, sofisticadas ou complexas. Esses elemelatdscnologia contribuiram para diminuir os
riscos e perigos encontrados nas previsdes de senda

Ja Horngren (2004, p. 241), cita que as previséegeddas sao em geral preparadas sob a
direcdo dos altos executivos de vendas e que wuspres de vendas devem considerar 0os seguintes
fatores importantes:

1) Padrdes de vendas passadas;

2) Estimativas feitas pela for¢a de vendas;
3) Condic¢des econdmicas gerais;

4) Acao dos concorrentes;

5) Mudancgas nos pre¢os das empresas;
6) Mudancgas no composto dos produtos;

7) Estudos de pesquisa de mercado;



8) Planos de propaganda e promog¢édo de vendas

Os fatores acima listados, se ndo observados padetnbuir para previsbes de vendas
superestimadas, as quais geram previsbes de entladeaixa incorretas, influenciando todos os
demais orcamentos da empresa. Dada a importaneia dase no processo orcamentario €
imprescindivel conhecer as técnicas ou instrumarttizados na previsdo de vendas.

3 TECNICAS DE PREVISAO DE VENDAS.

Para Sanvicente e Santos (1995, p. 44) antes aldisar as técnicas de previsdo de vendas,
deve ser realizado um diagnostico, objetivandoatiete existéncia de restricdes internas e externas
as vendas da empresa, as quais, apés a identificeg&onstituirdo em subsidios para as decisdes
fundamentais, que sédo a fixacdo dos objetivos estabelecimento das politicas gerais. “Que
problemas ou limitacdes tera a empresa internanpanéeatender a procura por seus produtos?”

Para o autor essa pergunta é o inicio para idestdio das restricbes internas, as quais
podem ser: capacidade produtiva insuficiente, esauadministrativa inadequada, pessoal néo
habilitado para o exercicio de suas funcoes, didferes de fundos para capital de giro, entre autras

As restricbes externas exigem para a sua idergiifia@camais perspicacia e imaginacao, isto
porque sdo muitos os fatores que interferem e smbrpiais a empresa nao tem atuacéao, tais como
as politicas de restricdes as importacdes, de dendbmflacdo com restricdo do crédito e elevacao
da taxa de juros; bem como pela escassez de mabraepualificada, etc.

Sanvicente e Santos (1995, p. 48) ao colocarenisténgia de varios métodos de previsao
de vendas, salientam que nenhum deles é superforoainos, pois apresentam vantagens e
desvantagens, e a escolha de determinado métdda een funcdo das caracteristicas da empresa,
dos produtos, das informacdes e recursos dispaniVambém nao se deve confiar somente nos
resultados obtidos porque as técnicas considelgumas das variaveis que afetam o volume de
vendas, quando entram entdo a experiéncia e intudgéexecutivos para assegurar melhores
previsdes.

Quanto aos métodos de previsdo de vendas SanveE&astos (1995, p. 48-52) apresentam
a seguinte classificacao:

1. Métodos baseados no que se, @iz seja, que buscam informac¢des com pessoas, no
caso os compradores, vendedores e especialise®stiip em contato direto com 0s
consumidores, e utilizam como técnica os questiogér entrevistas.

2. Métodos baseados no que se faitizado para novos produtos e envolvem a agdica
de um teste de mercado para estimar as futuraBeagdos consumidores.

3. Meétodos baseados no que se fez qual compreende basicamente a estatisticaapara
andlise de informac¢Bes de periodos anteriores.uRree, através da aplicacdo de
instrumentos matematicos e estatisticos, explicacomportamento das vendas
passadas da empresa, e aplicar os mesmos instosnmast projecdes futuras.

Os meétodos baseados no que se diz, podem ser daglicGa produtos com poucos
compradores potenciais, em geral para bens indisstiais como navios, avides, ou fornecedores da
induUstria automobilistica. A previsdo de vended@esspecialistas apresenta a vantagem de obter
previsdes mais detalhadas estimulando melhor argesgho destes, uma vez que participaram do
processo. Mas a desvantagem é que os vendedorasrtémisdo limitada do mercado como da
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conjuntura socio-econdmica, o que interfere namastvas e a opinido de especialistas pode refletir
otimismo ou pessimismo exagerados.

Ja o método baseado no que se faz tem aplicag@asnale lancamentos de novos produtos,
pois, na maioria das vezes, devido a ausénciaatkifms similares torna-se mais dificil a previsao
de vendas. Nesse caso faz-se o lancamento do predutpequena escala, huma determinada
regido, determinando-se assim um mercado-testeteAsdes dos compradores forneceriam os
subsidios para as previsdbes do mercado total. pEsEdimento se aplica para atingir novos
mercados ou novos canais de distribuicdo, porémseenpre € possivel encontrar um mercado teste
adequado, além de, geralmente, apresentar eleuatin c

Nos métodos com base no desempenho passado,s@eraplais comumente as técnicas de
andlise de regressdo e a analise de séries tesporai

Pela analise de regressao € possivel calcularoo daluma grandeza em funcéo de outras,
ou combinacdes de outras. E empregada quando ass dathtivos as outras grandezas S&o
estimados mais facilmente, ou porque precedem grideira no tempoPara esta técnica sédo
necessarias séries histoéricas das vendas e des matriaveis que se julga, priori, guardarem
relacdes causais com as vendas. Na sequéncigrpeksso estatistico se determina uma expressao
algébrica que relaciona a variavel dependente ifwelde receitas ou vendas), as variaveis
independentes ou explicativas de seu comportam@&AdVICENTE e SANTOS, 1995, p. 49-51).

A andlise de séries temporais parte da existéreciqudtro forcas atuantes nas funcdes de
procurar de um modo geral, sendo:

a) Tendéncia (T) representa um comportamento geralveaslas durante um longo
periodo de tempo, e pode ser de crescimento, di@ideou estavel.

b) Ciclo (C) é representado por um comportamento @mnddds vendas e sO pode ser
percebido quando se consideram longas séries g@®iem

c) Sazonalidade (S) reflete os movimentos das vendssnt o ano, causado pelas
peculiaridades das esta¢des ou épocas do ano.

d) Fator aleatorio (B) agrega as demais forcas atsaréie identificadas ou classificadas
nas categorias anteriores.

Assim, a funcdo que representa a procura poddgahirEzamente representada:
a) na forma multiplicativa:Y = Tx C x S x B (2)
b) na forma aditiva: loy = logT + logC + logS + logB (2)

Na analise de séries historicas é necessario cariie os valores obtidos das diversas
varidveis ndo sdo claramente discrepantes em fue&atos extraordinarios tais como guerras,
crises, catastrofes, retirada de produtos de meycadpliacdo de mercados, inclusdo de novos
produtos. Nesse caso, 0s valores afetados por egsEsnenos ocasionais devem ser
desconsiderados para néo distorcer os resultadmsmteados. Obtidos e depurados os valores da
variavel considerada em varios periodos, aplicatéa@cas da estatistica para a decomposicdo da
série de tempo. (SANVICENTE e SANTOS, 1995, p. 52).

Na opinido de Welsch (1983, p. 108-109), “ndo exish método ideal de plano de vendas”,
mas, qualquer que seja a metodologia empregadaddemesiderar as caracteristicas da empresa, 0s
custos envolvidos, pessoal disponivel, modelo ddagee tempo. Welsch (1983, p. 111-113),
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apresenta as diversas maneiras como podem sdficdales os métodos utilizados para a projecao
de vendas. A primeira classificacdo envolve duasdagens:

a) Abordagem causal, que consiste na identificacdovatéveis controlaveis e néo-
controlaveis, as quais tém influéncia causal nasla® futuras. O Produto Nacional
Bruto — PIB e as condicbes econ6micas em geral glfemam as variaveis nao-
controlaveis. Entre as variaveis controlaveis téntirthas de produtos, precos, despesas
de publicidade, promoc¢éao de vendas equipes de sengaritorio de vendas.

b) Abordagem ndo-causal, que consiste numa analigangia das vendas passadas com
objetivo de obter uma expresséo dos padrbes paspad®d a projecao de vendas futuras.
O método pressupde que variaveis subjacentes gardim a influenciar as vendas
futuras, tal como no passado. Algumas técnicasigtitas sdo freqientemente utilizadas
para expressar as tendéncias passadas das vealetasextrapola-las para o futuro.

Numa outra classificacdo os métodos sdo apresentaaoo diretos e indiretos. No método
indireto as vendas totais da industria sdo progetald acordo com uma projecao da participacao da
empresa nessa vendas totais, enquanto, o métoeto tliata da estimacdo das vendas em uma
projecao prévia da industria como um todo.

A terceira classificagcdo contempla:

a) Métodos de julgamento (ndo estatistico), que cemnsidombinacdes das opinides da
equipe de vendas; dos supervisores da divisdoraasge dos executivos.

b) Métodos estatisticos: Método do ritmo econdmiccélfae de tendéncias) método de
sequéncias ciclicas, (analise de correlacdo), giaaldistoricas especiais e método de
transposicao.

c) Métodos de finalidades especificas que consideédisas da industria, de linhas de
produtos e de usos finais dos produtos.

d) Combinacédo de métodos.

Entre as técnicas e métodos citados pelos autodss sdo unanimes em afirmar que nao
existe um modelo ideal ou uma padronizacdo nagcem se tratando de previsdo de vendas. As
organizacdes podem até ter o mesmo ramo de atejidadricar produtos similares, mas sempre
havera caracteristicas diferentes entre elas,deejaeio que atuam, no tamanho da empresa, nos
recursos humanos e tecnologicos, no modo de adrmamis, até mesmo a situacdo geral da
economia pode influenciar diferentemente as orggdis.

Percebe-se também que pode haver dificuldade elisama grau de interferéncia desses
fatores na previsédo de vendas, seja por questdasstte do tempo para se obter a informacéao, e ou
da quantidade de dados a serem analisados. Assiificarse uma das muitas contribuicées da
Econometria, que combina uma teoria com matemaétiestatistica, buscando explicar as relacdes
existentes entre os fendbmenos.

4 CONTRIBUICOES DA ESTATISTICA NA PREVISAO DE VENDA S
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Para Bussab (1988 p. 1), ao analisar dados, astistatleve se preocupar com a criagdo de
modelos que “explicitem estruturas do fendmeno ésewacdo, as quais freqlentemente estdo
misturadas com variagcfes acidentais ou aleatérflasssab e Moretin (2003 p. 1), afirmam que ao
se proceder a uma analise de dados, busca-seweaalgrma uma regularidade, um padréo, ou um
modelo presente nas observagdes.

Milone e Angelini (1995, p. 83), definem modelo erattico como o conjunto das variaveis
consideradas em combinagcdo com o0 modo como elatasgonam. Nao existem modelos perfeitos
porque ndo ha como identificar e controlar todagaaigwveis envolvidas nos fendmenos em estudo,
de maneira que os resultados fornecidos pelos w®déb sempre aproximados. A qualidade de um
dado modelo matematico pode ser medida quandoadpliem situagfes reais, cujos resultados
sejam previamente conhecidos. Assim, se ao efatcamparacao entre os dados reais e tedricos, 0s
valores obtidos forem razoavelmente proximos, oetwdscolhido ou adotado € bom, mas, caso 0s
resultados se apresentam muitos dispares, tantariaseis consideradas quanto as relacfes entre
elas devem ser reavaliadas.

De acordo com Milone e Angelini (1995 p. 84):

Regressdo e correlacdo sdo técnicas estatisticassgubaseiam nos conceitos de

amostragem para saber se e como duas ou mais eiariéstatisticas de uma mesma

populacdo ou ndo, estdo relacionadas umas contras.ob o relacionamento entre duas ou

mais variaveis, expresso em uma forma matematetarrdinada por meio de uma equagéo,

para identificar se ha relacédo entre elas, e mpdit 0 grau dessa relacéo, se fraca ou forte.
Existindo a relagéo € preciso estabelecer um mapeddnterprete a relagéo funcional entre

as variaveis e que o modelo construido seja ulitizara fins de predicao.

As técnicas de regressdo sdo muito aplicadas ress @e administracdo empresarial,
economia publica e agricultura, uma vez que o jgamento do futuro proximo € fundamental. Para
Milone e Angelini (1995, p. 84), a regressdo tenfuacdo basica de fornecer as equacdes
necessarias para relacionar as variaveis em quesiioas quais podem ser feitas as predicdes
sobre o comportamento futuro do fendmeno. Essascégs se classificam em: lineares, quando os
fenbmenos podem ser razoavelmente bem explicadogqmcdes do 1° grau; e nao lineares,
quando exigem fungdes de ordem superior, por nggearem adequadamente pelas equacdes do
1° grau.

Conforme Guijarati (2000, p. 11), as relacdes pessigntre as variaveis explicativas dos
fenbmenos se classificam em “analise de regressibes” quando se estuda a dependéncia de uma
Unica variavel em relagdo a uma Unica variavelieafiva; e em “andlise de regressao multipla”,
quando o estudo incluir mais de uma variavel inddpate para explicar a variavel dependente.

Para Stevenson (1981 p. 341), a analise da cditelagegressao é uma analise de dados
amostrais cujo objetivo € sabemmoe seduas ou mais variaveis estdo relacionadas umasasom
outras, numa populacdo. A andalise da correlacd@a gen nimero que resume o grau de
relacionamento entre duas variaveis, enquanto curélise de regressdo tem como resultado uma
equacdo matematica que descreve o relacionamenéo,pgde ser utilizada para “estimar ou
predizer” valores futuros de uma variavel quandom®ecem ou se supdem conhecidos valores da
outra variavel.

De modo geral, as técnicas de regressao objetiesan gma reta que melhor se ajuste a um
conjunto de pontos representativos de dados, tododados, sobre certas variaveis, onde as
estimativas resultantes tém um embasamento maisoampcoleta dos dados € essencial na
aplicacdo das técnicas estatisticas, sendo maigneente utilizados os dados de séries temporais,
definidos como um conjunto de valores nominais quea variavel assume em diferentes
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momentos, 0s quais podem ser coletados em intervalgulares: diariamente, semanalmente
mensalmente, ou outros periodos definidos. A segaiir descritos os procedimentos metodologicos
aplicados na anélise empirica, bem como seus adsslt

5 ANALISE DE REGRESSAO NA PREVISAO DE VENDAS

5.1 Procedimentos Metodolégicos

Através de um estudo de caso, esta pesquisa empdmc abordagem quantitativa, procurou
avaliar as relagdes existentes entre a receita deitvendas, a receita de exportacdo das empresas
Sadia S/A e Perdigdo Agroindustrial S/A e a po@dagacional. A receita bruta representa as
vendas totais de produtos industrializados, frasgio e outros produtos do mercado interno e do
externo.

Pela analise de regressdo multipla buscou-se cenbeguanto a receita de exportacéo e a
populacdo nacional (variaveis independentes) inflisen a receita bruta de vendas (variavel
dependente). A variavel independente receita dertagiio foi escolhida por melhor representar o
consumo dos produtos fabricados pelas empresasentado externo e a variavel independente
populacéo nacional por melhor representar o conswmercado interno.

Conhecer a influéncia dessas variaveis € impor{aentz a etapa de previsdo de vendas, que
agregada a analise de outros fatores, possibiliafiaicdo do orgamento de vendas, vital para o
orcamento operacional das organizagoes.

As ferramentas estatisticas disponiveisoitware Exceforam utilizadas para aplicagdo dos
testes de acordo com o seguinte modelo:

Y, =B, + B X+ B X, €))

Onde:
Y, =Receita Bruta de Vendas
3 = constante
B, B, =coeficiente’
X, =receita de exportacéo
X, =populagdo
A avaliagdo de um modelo procura verificar se ogapatros estimados sdo ou nao
estatisticamente significativos e satisfatorios.citerios estatisticos de avaliacdo dos modelws té
como objetivo verificar o grau de confiabilidades dzstimativas obtidas, mediante a aplicagéo de

testes realizados pelas estatistioab, além, da analise de coeficientes de regresséabiciemtes de
determinacéo da correlacdo e do erro-padréo. (MATOS/, p. 60-68).

O coeficiente de correlacdo € uma medida da religdar entre duas ou mais variaveis, e
simbolizado poi(R) indica a proximidade dos pontos a reta de regoessfuanto mais proximea
estiver de 1,0, mais proximos 0s pontos se encondi@reta de regressdo; quanto mais prodmo
estiver @& zero, mais pobre é ajustamento da reta de regrassgmntos. (MAHER, 2001, p. 405).

O quadrado d&, conhecido por coeficiente de determinacaqR) da regresséo, objetiva
revelar o quanto as variaveis independentes explcaariacdo da variavel dependente, ou seja, é
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uma medida que procura refletir o quanto os valde2éestéo relacionados com osXle podendo
variar de 0 a 1, de modo que quanto mais proximb, deelhor.

O coeficiente de correlacdo ao quadrado, ajustadla muantidade de variaveis
independentes utilizadas para fazer a estimate@resentado poR® ajustado,avalia se houve
ganho ou perda pela inclusdo de uma nova variavehadelo, ou seja, se 0 mesmo diminuir esta
indicando que a nova variavel incluida tem poucdepale explicacdo podendo até chegar a ser
negativo e o inverso também pode ocorrer, ou agjagntar seu valor em funcdo do ingresso de um
variavel com poder explicativo.

A estatistica tem por finalidade testar a significancia dos petios estimados do modelo,
0 que equivale ao teste do efeito individuaXde dotermo constantesendo definida para cada um
dos parametros estimados. Ja a estatiBtlmasca testar o efeito conjunto das variaveis exflias
sobre a dependente, ou seja, verifica se pelo m@amasdas variaveis exerce efetivamente alguma
influéncia sobre a variavel dependente, ou no dasoegressao simples, testar a significancia do
efeito de uma variavel (independente) sobre a gdépendente).

5.2 Empresas, Dados Coletados e Periodo de Andlise.

As atividades relacionadas ao agronegoécio se apgegsecomo uma das mais promissoras
do pais, haja vista que a producéo agricola bi@sdebrou nos ultimos 14 anos. No Balanco Anual
2004, editado pela Revista Gazeta Mercantil, orseéé agronegoécios inclui os subsetores de
alimentos; cooperativas; bebidas e fumo; cana,aa@l@lcool; agricultura e pecuaria. No subsetor
de alimentos, que apresentou a maior receita Bguedtao relacionadas as empresas: 1) Bungue
Alimentos, 2) Cargil, 2) Sadia, 4)Nestlé, 5) PeadigAgroindustrial, 6) Seara, 7) Kratf Foods),
8)Parmalat Brasil e 9) CPW.

O passo seguinte foi buscar os dados das variésewhidas, utilizando-se a base de dados
da Economatica, onde se constatou que os dadoscdiarbruta de vendas, receita de mercado
interno e externo, disponiveis, eram os dados masesas Sadia e Perdigdo, e somente para 0s anos
posteriores a 1990. Com relagdo as outras empEssesyoU-Se através de pesquisa e contato via e-
mail, que algumas fecharam o capital (Bungue, Be§targil); outras iniciaram as atividades em
periodos diferentes (Seara-1998, Parmalat-1998pemibilizam apenas a receita bruta de vendas;
a Kraft Foods do Brasil — PR, atua no ramo de pradule chocolates, bebidas em po e queijo
cremoso, e a CPW do Brasil Ltda pertencente acogigstlé (capital fechado) também néo divulga
os dados, estando por essas razdes excluidas daamo

Os dados do Quadro 1 referentes a receita brutartias, receitas de mercado interno e de
mercado de externo (1991 a 2004) foram coletadosasa de dados da Economatica — [¥ata
Software For Investiment Analisys (2005) nasite das empresas. Os dados da populacdo nacional
foram obtidos do Boletim de Conjuntura Econdémica76°de set./2005 disponivel rgite do
Instituto de Pesquisa Econdmica Aplicada - IPEApsitedo IBGE relativo a populacdo estimada
de 2005. O periodo analisado foi do ano de 1994anaode 2005, e a razdo para estabelecer esse

intervalo de tempo é a auséncia de valores trimestlas variaveis analisadas na base da
Economatica.

ANO PERDIGAO SADIA )
Populacéo Nacional

Receita Receita Receita Receita (mil hab)
Bruta (R$) |Exportagdo (R$)| Bruta (R$) | Exportacdo (R$)

1991 213 20 551 50 149.926
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1992 2.858 960 7.380 1.450 152.227
1993 69.051 20.195 203.194 50.368 154.513
1994 700.479 95.000 2.355.051 479.615 156.775
1995 936.133 199.097 2.824.477 385.778 159.016
1996 1.017.376 244.250 3.051.673 585.383 161.247
1997 1.267.529 329.367 3.217.88] 720.917 163.471
1998 1.414.786 307.028 2.654.16] 472.598 165.688
1999 1.801.056 517.152 3.145.99( 839.65¢ 167.910
2000 2.066.406 512.384 3.257.944 873.39( 170.143
2001 2.789.409 1.034.845 4.017.07¢ 1.519.21¢1 172.386
2002 3.341.709 1.205.948 4.689.274 1.959.38 176.391
2003 4.370.966 1.837.865 5.855.43] 2.659.62¢ 178.985
2004 5.567.291 2.727.234 7.316.54¢ 3.584.53 181.586
2005 5.873.297 2.837.471 8.327.999 4.076.324 184.184

Quadro 1 — Dados Coletados
Fonte: Economaética; Boletim Conjuntura Econémica n%70/05-IPEA; IBGE.

5.3 Anélise de Resultados

Primeiramente foi efetuada a andlise de regress§iles para identificar o relacionamento
da variavel dependente com uma Unica varidvel iemdgnte, cujos resultados podem ser
observados no quadro a seguir:

Empresa SADIA PERDIGAO
Variavel dependente Receita Bruta Receita Bruta
Variavel independente Populagéo Efpeocr?;tgéo Populagéo E)Z)eocr?;tgéo
R multiplo 0,951535 0,96324 0,96521 0,983572
R-Quadrado 0,905420 0,927838 0,93164 0,967411
R-quadrado ajustado 0,898144 0,856409 0,92638¢§ 0,964904
Erro padréo 778019,99 1148907,0y 523387,47 361369,58
Observacdes 15 15 15 15

Quadro 2 — Resultados da estatistica de regressamples.

Conforme se pode observar no Quadro 2 os indica&rE e R ajustadoapresentam-se de
maneira geral bastante satisfatérios, e em ambasmasesas verifica-se que pelos valores do
coeficienteR?, isoladamente, a variavel independente receitaxgertacdo, 92,7% na SADIA e
96,7% na PERDIGAO, explica a variacdo da receitdabristo pode ser confirmado pelo aumento
gradativo do percentual de participacdo da reaktaxportacdo na receita bruta total no periodo
para as duas empresas. Entretanto, isoladamengsuttado deR? para a variavel populagéo
apresenta-se também elevado, 90% na SADIA e 93PERDIGAO, o que indica que o consumo
no mercado interno também explica o crescimenteeoeita bruta. Isto, provavelmente € motivado
por fatores como investimento em marketing focanlenercado interno, pulverizacdo de canais de
distribuicdo, lancamentos de produtos compativeim © poder de compra dos consumidores,
adequacédo de mix de produtos industrializadosattes fatores inerentes a gestdo das empresas.
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Nesse caso, como os valoresRfesdo elevados para ambas as varidveis, nem a reeeita
exportacdo e nem a populacdo explicam isoladanueméemelhor que a outra a variagdo da receita
bruta, mas qualquer uma delas apresenta podecatpd relevante.

Para identificar a natureza do relacionamento easrevariaveis, ou seja, a influéncia
conjunta da receita de exportacdo e da populaciiee so receita bruta, aplicou-se a analise de
regressao multipla, cujos resultados estéo apeent seguir.

SADIA PERDIGAO
R 0,97295024 0,99889914
R-2 0,94663219 0,99779951
R-2 Ajustado 0,9377374 0,9974327
Erro padrédo 608292,297 97742,759
N°. observagdes 15 15

Quadro 3 — Resultados da estatistica de regressadilitipla.

A estatistica de regresséo é avaliada primeiranesites indicadore®, R e R ajustado,
cujos valores constam do Quadro 3. Em ambos oss ca$d que representa o coeficiente de
correlacdo multipla da regresséo se apresentéasatis 97,2% no caso da SADIA e 99,88% para a
PERDIGAO.

O R? de 0,9466 para a SADIA e de 0,9977 para a PERDIGA@la respectivamente que
94,7% e 99,8 % da receita bruta de vendas estdoioeados com a receita de exportacdo e a
populacio e, os outros 5,3% (SADIA) e 0,2% (PERDD3Aou seja, uma pequena diferenca que
faltaria para completar os 100% da variacdo daiteet®uta devem ser explicados por outras
variaveis nao incluidas no modelo.

Comparando-se os valores feajustadocom os do Quadrol-regresséo simples, em ambas
as empresas, verifica-se um aumento nos seus salodéicando que a variavel populagéo tem alto
poder explicativo, sendo portanto relevante a sclasao.

Apés a analise da estatistica de regressao, urn tagie, demonstrado no Quadro 4, pode
ser feito para analisar a variancia da regressao.

SADIA gl sQ MQ E SignificFélncia de|
Regresséo 2 7,87604E+13 3,9380E+13 1,064E+02 3083
Residuo 12 4,44023E+12 3,7002E+11
Total 14 8,32000E+13

PERDIGAO gl sQ MQ = SignificFémcia de
Regresséo 2 5,19846E+13 2,59923E+13 2,721E+03 H-185
Residuo 12 1,14644E+11 9,5536E+10
Total 14 5,20992E+13

Quadro 4 — Resultados da analise de variancia — ANGA.

O teste de significancia da equacao da reta ogréfisancia do coeficiente de regressao (e
de correlacao) é feito pela estatistica ou tEstelja razdo para a SADIA é de 106,427 e para a
PERDIGAO é de 2.720,666. Aos graus de liberdadieddds 2, e 12, o valor critico & para um
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nivel de significancia de 5% é de 3,88, e selRdoF. , indicando portanto que deve ser aceita a
hipotese de presenca de efeito e positivo, oy segfeito conjunto das variaveis explicativas

definidas neste modelo s&o estatisticamente sighifas. Isto significa que, as variaveis receda d

exportacdo e populacdo, conjuntas, explicam 95%akita brutas de vendas.

Finalmente avaliam-se os coeficientes da regresséa significancia, cujo teste é feitos
pela estatistica considerando um nivel de significancia de 5%, £wjalores estdo dispostos no
quadro abaixo.

SADIA PERDIGAO
Coeficiente Stat T Probabilidade. Coeficiente $tat | Probabilidade.
Intersecao -1,52E+07 -2,49E+00 2,83E-02 -1,10E+071,229E+01 3,693E-08
Rec. Exportacéo 9,90E-01 3,04E+00 1,02E-02 1,22E+0Q,899E+01 2,547E-10
Populacéo 1,04E+02 2,69E+00 1,95E-02 7,330E401 7E281 2,204E-08

Quadro 5 — Resultados da estatistica t- Student.

Os testes unilaterais para cada parametro estidemdmbas as empresas foram:

a) Testd de significancia (5%) do efeito das variaveis reecde exportacdo e populacdo da empresa
SADIA.

Ho : by = 0 (auséncia de efeito)
Hi: by > 0 (presenca de efeito positivo)

Considerando-se quetacalculado = 3,04 - receita de exportacdb=e2,69 — populagéo é
maior que ot tabelado = 1,782 para 12 graus de liberdade, étdsp de efeito nulo é
rejeitada em favor do efeito positivo, ao nivel significancia de 5%, indicando que o0s
efeitos da variavel receita de exportacdo como éamba variavel populacdo sdo ambos
altamente significativos, com uma probabilidadede de 5%.

b) Testet de significancia (5%) do efeito das variaveis recde exportacao e populagdo da empresa
PERDIGAO.

Ho : by = 0 (auséncia de efeito)
Hy : by > 0 (presenca de efeito positivo)

Considerando-se quetacalculado = 18,99 — receita exportacdo; e = 12,®dpulacdo &
maior que d tabelado = 1,782 para 12 graus de liberdade, @dsp de efeito nulo € efeito
nulo é rejeitada em favor do efeito positivo, agehle significancia de 5%ndicando que

os efeitos da variavel receita de exportacdo camdém da varidvel populacdo sdo ambos
altamente significativos, com uma probabilidadede de 5%.

Receita
SADIA Receita bruta Exportacdo Populagdo
Receita bruta 1
Receita Exportacéo 0,956221 1
Populacéo 0,951536 0,922648 1
PERDIGAO
Receita bruta 1
Receita Exportacéo 0,983572 1
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Populagédo 0,965221 0,906524 1

Quadro 6 — Resultados da matriz de correlacao.

Como os resultados demonstrados no Quadro 6 apaesm®nrse superiores a + 0,90,
significa que existe um relacionamento positivaie gs variaveis independentes estdo estreitamente
relacionadas com a variavel dependente.

Entretanto, uma das premissas para que o0 modeloeglessdo tenha validade € a
inexisténcia de multicolinearidade, ou seja, elavegrrelacdo entre as variaveis independentes. A
constatacdo de sua presenca se da pela andlisatda e correlacdo encontrada no Quadro 6 e
como pode ser observado, existe alta correlacie exgt varidveis independentes receita de
exportacdo e populacdo, 0,92 no caso da SADIA@h8a a PERDIGAO.

Para corrigir esse problema, uma das sugestdes @ezliminacdo de uma das variaveis
independentes correlacionadas e a execucdo de avaaegressdo sem a mesma, demonstrada no
Quadro 2 — Resultados da estatistica de regressfites, onde os valores dos indicaddRes® e
R? ajustadocontinuaram elevados.

Mas, em funcdo do pequeno niimero da amostra edaspas variacdes & identificados
no quadro 2 — estatistica de regressdo simpleg-goaceitar a validade do modelo para predi¢cao
das vendas.

6 CONSIDERACOES FINAIS

Neste estudo sobre a utilizacdo da analise dessgecomo uma técnica de previsdo de
vendas no processo or¢camentario foram identificadesceita de exportacdo e a populagcdo como
variaveis explicativas da variavel explicada recbituta de vendas. Apos a elaboragdo dos modelos
de regresséo linear simples e multipla e da agdlcaps respectivos testes estatisticos obtiveram-se
0s resultados que permitiram analisar as relagissreadas entre as citadas variaveis.

Estabelecido o objetivo de verificar a utilizacd® kkgressado linear multipla como um
modelo de predicdo de vendas, pode-se afirmar egéfudos testes estatisticos aplicados que o
referido modelo € apropriado para previsdo de \&esdaconsideradas as estimativas de receita de
exportacdo e de populacdo. Para as estimativascdda de exportagdo devem ser consideradas a
influéncia de variaveis externas, tais como palit@ambial, eventuais restricbes ao comeércio
internacional e crises do setor agro-industrial.

Porém, ndo se pode afirmar que o modelo identiiefetiva contribuicdo de cada uma das
variaveis independentes sobre a variavel dependemi@ vez que ambas as variaveis explicativas
ou explanatorias se apresentam altamente correbtas, ou seja, sdo multicolineares.

Uma outra contribuicdo deste estudo é que o madeibém se mostra de boa qualidade em
termos explicativos, ou seja, as receitas brutasmastra analisada podem ser explicadas pelo
modelo de regresséo elaborado.

Este estudo pode ser aplicado a outros setorede dee seja possivel trabalhar com maior
namero de dados e também outras ou mais variaweisgntido de verificar a aplicabilidade do
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modelo como contribuicbes ao estudo das técnicgzralgsdes de vendas para elaboracdo do o
or¢camento operacional.
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