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Em um mercado cada vez mais competitivo, indicadores que auxiliam a
previsibilidade da melhor maneira de precificar um produto é essencial
para aumentar o resultado da empresa assim como para os seus
stakeholders. Sendo assim, o objetivo desta pesquisa é analisar qual o
impacto no resultado da empresa de se utilizar os indicadores de
sazonalidade e demanda potencial para basear a precificagdo dos produtos
Alfa, Beta e Omega, oferecidos por um atacado num ambiente simulado.
Para isso, apresentou-se os indicadores de resultado a cada rodada do jogo
de empresas, para extrair o resultado das decisdes de precificagdo. A
pesquisa é do tipo exploratéria, através da experiéncia de um jogo de
empresa, executado na disciplina de Laboratério de Gestdo Simulada. O
objetivo da empresa é aumentar o Retorno Sobre o Patriménio Liquido
(ROE) mediante a adogéo de estratégias de precificagio, marketing, acordos
comerciais interessantes com as industrias e o estudo futuro da
implementacdo de projetos de inovagdo. Todavia, ndo conseguimos ser o
atacado mais eficiente no primeiro ano do jogo, contudo houve uma melhora
significativa no segundo ano do jogo quando houve o entendimento que os
fatores sazonalidade e demanda potencial sdo essenciais para o
planejamento da empresa ao longo da simulagdo.
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In an increasingly competitive market, indicators that help predict the best
way to price a product are essential to increase the company's results as
well as for its stakeholders. Therefore, the objective of this research is to
analyze the impact on the company's results of using seasonality and
potential demand indicators to base the pricing of Alpha, Beta and Omega
products, offered by a wholesaler in a simulated environment. For that, the
result indicators were presented for each round of the companies game, to
extract the result of the pricing decisions. The research is exploratory,
through the experience of a company game, performed in the discipline of
Simulated Management Laboratory. The company's objective is to increase
the Return on Equity (ROE) by adopting pricing strategies, marketing,
interesting commercial agreements with industries and the future study of
the implementation of innovation projects. However, we were not able to be
the most efficient attacker in the first year of the game, however there was
a significant improvement when there was an understanding that the
seasonality and potential demand factors are essential for the company's
planning throughout the simulation.

© 2021 LAGOS Journal. All rights reserved.
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1.Introducdo

Segundo Anderson (1963), Brandt (1980) e Reis (1998), as
flutuagdes no montante de venda que acontecem ao longo do ano
e que se repetem anualmente definem o que é a sazonalidade nas
vendas. Corresponde a periodos especificos do ano o que é
relevante para alguns segmentos do mercado. Pode-se citar os
fatores diversos que influenciam a sazonalidade: questdes
climéaticas, turbuléncias econoémicas, conflitos politicos, entre
outros.

O segmento atacadista sofre grande influéncia pelo fator
sazonal das vendas, quando podemos afirmar que datas
comemorativas como, por exemplo, natal e Dia das Maes
influenciam diretamente na demanda por alguns produtos.

Segundo Kotler (2005), o conceito de demanda “K o volume
total que seria comprado por um grupo de clientes definido, em
uma area geografica definida, em um periodo definido, em um
ambiente de marketing definido e sob um programa de
marketing definido”. Seguindo a premissa que, identificado a
demanda de um determinado produto, o planejamento para as
vendas tal qual as estratégias de marketing utilizadas devem ser
elaboradas. Identificar o potencial demandado de um publico-
alvo é essencial para uma estratégia eficiente de venda,
resultando num saldo positivo de rentabilidade.

Portanto, temos como problema de pesquisa uma melhor
compreensio dos impactos da sazonalidade e da demanda, com
objetivo de otimizar a precificagdo dos produtos.

Pretende-se com este estudo:

1) Identificar os periodos de alta e baixa sazonalidade dentro da
simulacdo

2) Executar politicas de marketing variadas conforme o
ambiente no periodo corrente e planejar o préximo periodo
com eficiéncia

3) Analisar as estratégias adotadas e extrair um balango dos
saldos positivos e negativos

A estrutura do estudo compode-se por: introdugdo, revisido
tedrica, metodologia da pesquisa, discussio dos resultados,
conclusio e referéncias.

2. Revisdo Teérica

2.1. Indicadores de Desempenho

Segundo Carvalho e Paladini (2005) A qualidade sé pode ser
obtida se for exercido rigoroso controle sobre todas as
atividades produtivas. Em particular, se for exigido dos
recursos humanos da empresa pleno atendimento a severas
regras de comportamento e agdo, ou seja, se o trabalho for
desenvolvido sob disciplina orientada por rigidos padroes”.
Conceitualmente, os indicadores de desempenho sdo um
ntmero, porcentagem ou razao que se mede caracteristicas do
desempenho. Sao ferramentas de controle da gestéo e sdo de
vital importancia para as atividades didrias das organizagoes.
Indicadores de desempenho podem ser utilizados em
quaisquer tipos de organizacao.

De acordo com Paladini (2008), h4 um importante papel dos
indicadores na avalia¢do da qualidade e essa depende das
informagées que alimentam esses indicadores. Portanto, a
viabilizagdo das informagdes de forma clara e precisa é
essencial para a construcdo destes indicadores.

2.2. Demanda Potencial

Segundo Silva (2007), a demanda pode ser definida como
sendo “a quantidade de uma mercadoria que um individuo
pretende comprar durante um especifico periodo de tempo é
funcdo ou depende de um preco desta mercadoria, de sua
renda monetaria do prego de outras mercadorias e seu préprio
tempo”.

Analisar a demanda potencial de um determinado produto é
fundamental para qualquer empresa atacadista, visto que
este tipo de empresa visa rentabilidade através das vendas de
suas mercadorias.

2.3.  Rentabilidade Organizacional

Marion (2009) conceitua rentabilidade como a analise através
do investimento, que pode ser com capital de terceiros,
pessoas externas da empresa e o capital préprio integralizado
pelos sbcios e proprietarios, e que quanto mais eficaz a
administracdo, melhor sera seu retorno. Para uma ampla
visdo dos retornos investidos pode ser calculada a
rentabilidade nos seguintes indices: Rentabilidade do
Patriménio Liquido (ROE), Rentabilidade sobre o
Investimento (ROI), Rentabilidade sobre o ativo (ROA), Giro
do Ativo, Margem Liquida e Margem operacional.

Buscar a rentabilidade da empresa, tornando-a lucrativa é o
objetivo de praticamente todas as organizagdes no mercado.
Os indicadores citados acima, se bem gerenciados, podem
auxiliar nesse objetivo.

3. Metodologia da Pesquisa

O presente trabalho se utiliza da pesquisa exploratéria, pois
tem a finalidade de desenvolver e esclarecer conceitos e ideias e
o0 objetivo de analisar de uma forma geral o tema. (Gil, 2006)

Foi adotado como método da pesquisa o estudo de caso,
restringindo-se a empresa FEB, atacadista simulada no
ambiente de jogos de empresa, dentro da disciplina Laboratério
de Gestdo Simulada II. Para Yin (2001), o estudo de caso é uma
investigagdo  empirica que investiga um  fenémeno
contemporaneo dentro de seu contexto da vida real,
principalmente quando os limites do fendmeno e do contexto ndo
sdo evidentemente distinguiveis, e que possui, segundo Gil
(2002), possui alguns propésitos, dentre os quais: descrever a
situagdo do contexto em que estd sendo feita determinada
investigacdo e formular hip6teses ou desenvolver teorias.

A decisdo de se optar por essa metodologia foi devido as
andlises feitas a cada rodada em relacao a demanda e as tomadas
de decisdo voltadas ao aprimoramento dos resultados a partir
dessas andlises.

O ambiente de gestao simulada utilizado foi o GregoMix, que
processa as decisdes tomadas pelas empresas e gera relatérios
contabeis, operacionais e mercadolégicos que levam em
consideragio a  situagdo  econOémica e  parametros
predeterminados, visando demonstrar as interagbes entre as
industrias e as empresas intermedidrias (atacadistas) no setor
de comércio de produtos eletrénicos. (Oliveira & Silva, 2019)
Esse ambiente simulado trabalha com 3 produtos, sendo eles
Alpha, Beta e Omega, possuindo cada um, sua respectiva
demanda, custo e, consequentemente, preco.

A principio, foram coletados os relatérios das tomadas de
decisao trimestrais gerados pelo simulador, que formou a base do
estudo do impacto que as decisdes com foco na precificagdo a
partir dos indicadores de sazonalidade e demanda potencial
tiveram sobre os resultados obtidos.
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Os dados disponibilizados sdo referentes ao ano 1 (4
trimestres), onde todos comecaram as atividades de acordo com
os parametros predeterminados no manual. Né&o ha
diferenciacio de demanda e sazonalidade entre as empresas,
estando todas expostas as mesmas circunstancias de variagio.

A decisao de precificagdo é baseada no modelo de mercado,
dentro do cendrio econémico de oligopélio, no qual existe um
pequeno grupo de agentes produtores. (Guerreiro, 2011) As
decisbes foram tomadas de acordo com a reag¢ido da demanda ao
preco realizado no trimestre anterior, utilizando o primeiro
trimestre como parametro inicial.

O primeiro trimestre constituiu-se como uma exce¢do aos
outros, pois precificamos o produto com uma férmula pré-
definida, que apesar de a utilizarmos, vale ressaltar que ndo é
possivel desenvolver uma férmula que indique como atingir um
custo-alvo. (VILLEGAS, 2002)

Para a tomada de decisdo quanto a precificacio utilizamos as
informacgées de demanda potencial e indice de sazonalidade e
analisamos a comparagdo de quantidade de produtos comprada
e a quantidade vendida deles, a fim de ter uma nogéo da reacao
dos clientes aos pregos.

4. Discussao dos Resultados

4.1. Primeiro Trimestre

No cenario inicial do jogo, a tomada de decisdo quanto a
precifica¢do de cada produto refletiu o carater experimental dos
diretores em relagéo a aceitagido do mercado ao preco cobrado. O
parametro utilizado teve como base a busca de um mark-up de
pelo menos 55%, oferecendo uma proposta de compra para as
industrias acima do precgo sugerido para venda ao varejo para
garantir o fornecimento, o que refletiu em um prego bem acima
da recomendavel. Essa abordagem agressiva se refletiu em uma
aceitacdo parcial do produto Alpha pelo mercado, e uma
aceitacdo total nos outros dois produtos. O que fez com que nos
atentédssemos aos custos de estoque, entre eles o que impactam
na simulacdo, custo de armazenagem, custos associados a
armazenagem fisica dos bens, e custo de capital de giro, onde se
observa um lapso de tempo entre pagar fornecedores e receber
pagamento dos consumidores. (Slack et al, 1996)

Como é possivel observar na Figura 1, o produto Alpha deixou
de vender 2.960 unidades devido ao preco praticado.

22 Compras

24 Quantidade Comprada 8000 4000 2 666

25 Custo Compra Unitdrio 1000 1400 1730

26 Custo Compra Total 18212 180 8 000 000 5 600 000 4612 180
Oferta

30 Custo Total(5t.+ Prod+compra) 18212 180 8000000 5 600 000 4612180

31 Quanti Oferta 8000 4000 2 666

32 Custo medio Unitario 1000 1400 1730

34 VENDAS S0B CONTRATO

36 Quantidade Vendida/Contratos
37 Despesas Transporte

38 Preco de Venda/Contratos

39 Contrib/Unidade Vend.

40 Quota Despesas Gerais

41 Despesas Gerais/Unidade

42 Margem Unitaria/Contratos
43 Margem Total/Contratos

45 VENDAS NO MERCADO Alfa Beta ﬁmega

47 Quantidade Vendida/Mercados 5040 4000 2 666
48 Salarios Vendedores 57644 18 654 21030 17 960
49 Orgam. Marketing 2340000 780000 780000 780 000
50 Logistica 728 304 234 360 270 000 223844
51 Custo Com./Unidade 3125948 204,963 267,758 383,31
52 Prego de Venda/Mercados 24 276 800 1550 2250 2 800

Figura 1. Parte do relatério Andlise do Custo referente ao
primeiro trimestre, disponibilizado pelo simulador.

4.2. Segundo Trimestre

Para a tomada de decisdo no trimestre 3, ja tinhamos
disponiveis dados de indices de sazonalidade e os resultados do
trimestre anterior da aceitacdo da demanda ao prego praticado,
portanto tomamos a decisdo com base nessas informagoes.

A sazonalidade prevista para o trimestre seguinte foi uma
queda de 12% em relacdo ao anterior. Porém, levando em
consideragdo a taxa de inflagdo, o investimento em marketing e
uma quantidade menor de produtos a ser vendidos, mantivemos
o preco de Alpha o mesmo ao invés de reduzi-lo.

Novamente em carater experimental, aumentamos o prego de
Beta, que teve boa recep¢do no trimestre anterior, em 400
unidades monetdarias, que corresponde a 17,78% de aumento,
sendo também um reflexo do aumento de 25% do custo de
aquisigao.

Em relagéo ao produto Omega, tomamos a decisao de reduzir
sensivelmente o prego cobrado como medida de reducéo de risco,
ja que o custo se manteve o mesmo, aceitamos reduzir o prego em
5 unidades monet4rias.

Os resultados dessa tomada de decisido foi o estoque de 3.833
unidades de Beta, pelo mercado nao aceitar bem o preco alto
cobrado e a venda total dos outros dois produtos, conforme o
esperado.

24 Quantidade Comprada 9600 2661 |
25 Custo Compra Unitario 1750 1730
26 Custo Compra Total 21403 530 16 800 000 4 603 530

30 Custo Total(St.+ Prod+compra) 24363 530 2 960000 16 800 000 4603530 |
31 Quantidade Oferta 2960 9600 2661
32 Custo medio Unitario 1000 1750 1730

34 VENDAS SOB CONTRATO

36 _Quantidade Vendida/Contratos
37 Despesas Transporte

38 Prego de Venda/Contratos

39 Contrib/Unidade Vend.

40 Quota Despesas Gerais

41 Despesas Gerais/Unidade

42 Margem Unitéria/Contratos

47 Quantidade Vendida/Mercados 2960 5767 2661 |
48 Salarios Vendedores 64046 12236 33625 | 18185 |
49 Orcam. Marketing | |
50 Logistica 822993 137640 458 476 226 877
51 Custo Com./Unidade ] 887 039 50,634 85,331 92,094
52 Preco de Venda/Mercados 27433112 1550 2 650 2842

Figura 2. Parte do relatério Andlise do Custo referente ao
segundo trimestre, disponibilizado pelo simulador.

Podemos com esses resultados analisar a aceitacdo da
demanda aos pregos praticados em Alpha e Beta, colocando em
pratica a lei da demanda, onde ha uma relacido inversamente
proporcional entre preco e demanda, ou seja, um prego mais alto
reduz a quantidade demandada. (KRUGMAN, et al. 2010)

4.3. Terceiro Trimestre

No terceiro trimestre, a sazonalidade prevista estava 18%
acima a anterior. Entretanto, ndo trabalhamos com o produto
Alpha por falta de fornecimento e estoque, por isso nossa andlise
ficou restrita aos produtos Beta e Omega.

Como visto acima, o produto Beta gerou um estoque elevado
devido ao alto preco praticado, mesmo tendo em consideracéo o
aumento de demanda, nos preocupamos com o impacto que esse
estoque estava tendo nos nossos resultados e optamos por
reduzir o prego em 50% do valor aumentado anteriormente. Com
relacdo ao produto Omega, tivemos um aumento de custo de
15,6% e aumentamos o custo em 9,08%, devido a cautela com o
resultado.

Conforme mostrado na figura a seguir, foram vendidas todas
as unidades de ambos os produtos ao varejo.
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4.5.  Quinto Trimestre

24 Quantidade Comprada 2655
25 Custo Compra Unitdrio 2 000
26 Custo Compra Total 5310000 5310 000 O quinto trimestre inaugura o segundo ano do jogo simulado,
28 Oferta . . ,qe .
30 Custo Total(5t.+ Prod+compra) 12017750 TR s 310 000 vindo de um trimestre com o alto indice de sazonalidade e
31 Quantidade Oferta 3833 2655 demanda potencial prevista, a corrente trimestre teve nimeros
32 Custo medio Unitirio 1750 2000 menos expressivos referente a esses indicadores.
) A SUSLLINL R Foi negociado uma quantidade significativamente maior de
36 Quantidade Vendida/Contratos , . .
37 Despesas Transporte produtos, em absoluto, porém nesse trimestre foi de escolha dos
38 Preco de Venda/Contratos diretores trabalhar apenas com beta e 6mega por conta da
39 Contrib/Unidade Vend. elasticidade que a sazonalidade e a demanda potencial
40 Quota Desnesa.s GEI’IEFS indicavam.
41 Despesas Gerais/Unidade X
42 Margem Unitaria/Contratos Aumentamos o preco de beta em R$150,00 totalizando 2750 e
43 Margem Total/Contratos o prego de 6mega em R$150 totalizando 3650 por unidade. Tal
AR IFERCIS NUMEREADC ] Uhaga aumento foi justificado pelo alto grau de absorcdo desses
47 Quantidade Vendida/Mercados 3833 2655 . .
I8 Salirios Vendedores FYETT: 20084 FYETT) produtos nas rodadas anteriores e pela rentabilidade que esses
49 Orgam. Marketing 82 000 82 000 produtos estavam proporcionando a empresa.
50 Logistica 528 640 281 725 246915 Como resultado das decisdes tivemos um estoque
51 Custo Com./Unidade 704926 86,556 140,549 | . . .
52 Prec de Venda/Mercados STEITAD 40 2160 relativamente alto em beta e a total liquidez de 6mega.
Figura 3. Parte do relatério Andlise do Custo referente ao terceiro =
. . e eqe . ompras
trimestre, disponibilizado pelo simulador. 74 Quantidade Comprada 13 360 5 906
25 Custo Compra Unitdrio 1950 2 300
. 26 Custo Compra Total 45 535 800 25 052 000 20 483 800
4.4. Quarto Trimestre 28 Oferta
30 Custo Total(St.+ Prod+compra) 46 535 800 26 052 000 20 483 800
P to tri " ndi d lidad ist 31 Quantidade Oferta 13 360 8906
ara o quarto trimestre ao indice de sazonalidade prevista 32 Cist B URED 1950 2300
apresentou um aumento de 80% em relacéo ao periodo passado. 34 VENDAS SOB CONTRATOD
Neste trimestre foi possivel negociar os trés tipos de produtos, 36 Quantidade Vendida/Contratos
ortanto, a andlise foi completa 37 Despesas Transporte
p o R p o X N 38 Prego de Venda/Contratos
Foi negociada uma quantidade maior de Omega tanto em 39 Contrib/Unidade Vend.
relacdo aos demais produtos quanto aos periodos passados. _A0 Quota Despesas Gerais
Também foi o produto que teve o preco mais elevado, tendo um A1 Despesas Gerais/Unitiade
, 42 Margem Unitaria/Contratos
aumento de quase 13%. Porém, deve ser ressaltado o aumento de 23 Mareem Total/Contratos
custo de 15%. Outra vez, esse foi o produto foco do teste de 45 VENDAS NO MERCADO Beta Omega
demanda. 47 Quantidade Vendida/Mercados 9397 2 906
& Aloh ¢ bé b to d 48 Salarios Vendedores 322343 144 509 177 B34
Quanto ao Alpha, também recebeu um aumento de quase 49 Orcan. Narketio 7 000 000 500 000 =00 000
13%, mas em relacdo ao prego de dois trimestres atras. Sendo o 50 Logistica 1750459 775252 975 207
segundo produto em ntimero de unidades, Alpha também estava 51 Custo Com./Unidad 3072 802 151,087 185,61
52 Prego de Venda/Mercados 58348 650 2750 3650

sendo analisado em relagio a demanda. - — — -
Figura 5. Parte do relatério Andlise do Custo referente ao quinto

J4a como o produto com menor variacao de prec¢o e quantidade : . o .
trimestre, disponibilizado pelo simulador.

(pouco mais de 6% e 4.099 unidades, respectivamente), Beta

serviu mais como um ponto de seguranca do que propriamente

objeto de estudo. 4.6.
Como resultados da rodada, obtivemos a venda total das

Sexto Trimestre

unidades do nosso trio de produtos. Com esse resultado fechamos
0 primeiro ano da simula¢io sem estoques e com uma melhor
nocdo da elasticidade-preco, ou seja, quanto a quantidade
demandada pode ser modificada por alteracdes no preco (Pindyck
e Rubinfeld, 2006), dos trés produtos trabalhados.

No sexto trimestre tivemos uma sazonalidade no periodo de 115
e uma prevista de 125, ou seja, poderiamos trabalhar com os 3
produtos que conseguiriamos bons resultados e assim foi feito.

Como tivemos um estoque consideravel de beta no ultimo
trimestre, decidimos nfo comprar mais beta dessa rodada,

portanto escolhemos negociar alfa e 6mega com a industria
fornecedora.

22 Compras

24 Quantidade Comprada 5111 4099 8 805
| 25 Custo Compra Unitério 850 1950 2300 Como demanda potencial dos 3 produtos estava relativamente

26 Custo Compra Total 32 588 900 4344 350 7 993 050 20251 500

alta, decidimos optar por tentar aumentar nossa margem liquida

Mﬂ;lﬂ%\-‘* Prod+compra) 32588 900 4344 350 7993 050 20251 500 aumentando os pregos dos produtos, sendo alfa negociado a
31 Quanti t 5111 4099 8805 .
el i = 55 =l R$1.700,00, beta a 2.700,00 e émega a R$3.650,00.

34 VENDAS SOB CONTRATO

36 Quantidade Vendida/Contratos
37 Despesas Transporte

38 Prego de Venda/Contratos

39 Contrib/Unidade Vend.

40 Quots Despesas Gerais

41 Despesas Gerais/Unidade

Como resultado dessa estratégia tivemos a total absor¢éo de alfa,
liderando o mercado desse produto nesse trimestre, total
absor¢do de beta, contudo 6mega que foi o produto em que
escolhemos para nos dar a maior rentabilidade teve um alto
percentual de estoque, cerca de 65%, mesmo assim ficamos
préximos de sermos os primeiros na parcela do mercado, ficando
com 35,75% atras do concorrente que liderou essa rodada com

43 Margem Total/Contratos
45 VENDAS NO MERCADO Alfa Beta ﬁmega

47 Quantidade Vendida/Mercados 5111 4099 8805 0
48 Saldrios Vendedores 261 186 47 751 56317 | 157118 38764/0
49 Orgam. Marketing 406 234 44 772 53287 | 308175

S0 Logistica 1512574 268327 319722 524525

51 Custo Com./Unidade 2179994 70,603 104,739 | 157,844

52 Prego de Venda/Mercados 50419150 1750 2600 | 3 500

Figura 4. Parte do relatério Andlise do Custo referente ao quarto
trimestre, disponibilizado pelo simulador.
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22 Compras agressiva afim de conquistar, mais uma vez, a maior parte da

24 Quantidade Comprada 5714 17008
25 Custo Compra Unitério 1000 2600 parcela do mercado.
26 Custo Compra Total 49 934 800 5 714 000 44 220 800 Como tivemos um estoque elevado de alfa, decidimos comprar
beta e 6 a P dor. Decidi ¢
30 Custo Total(t.+ Prod+compra) 57662 650 5 714 000 7727850| 44220800 cta e omega do nosso fornecedor. Decidimos aumentar o prego
31 Quantidade Oferta 5714 3963 17008 de beta para R$2800 e de 6mega para R$3350 nesse trimestre,
S Custy Iadio UlitaKo 2000 Ll Z608 pois tivemos um aumento do preco destes produtos por parte da
34 VENDAS SOB CONTRATO e .
36 Quantidade Vendida/Contratos industria fornecedora e abaixamos o prego de alfa para R$1650 e
37 Despesas Transporte garantir sua absor¢do pelo varejo.
38 Prego de Venda/Contratos . ~ A
39 Contrib/Unidade Vend. O resultado foi a total absorgao de beta e 6mega, fazendo com que
40 Quota Despesas Gerais liderdssemos alfa e beta e ficdssemos em segundo lugar na
41 Despesas Gerais/Unidade ~ . =
—-—---Pﬂ T parc%la do mercado em O6mega, garantindo a aprovagao da tese
43 Margem Total/Contratas que é tema deste artigo, sobre o fator sazonalidade x demanda
45 VENDAS NO MERCADO Alfa Beta Omega potencial influenciam diretamente como devemos precificar os
47 Quantidade Vendida/Mercados 5714 3963 5918 dut
48 Salrios Vendedores 255973 63 869 68800 123304 produtos.
49 Orcam. Marketing 1206000 136 000 270000 800 000
|30 Logistica Licgax Sl S i
51 Custo Com./Unidade 2722411 85,979 166,491 265,516 | 24 Quantidade Comprada 17340 11558
52 Prego de Venda/Mercados 42 014 600 1700 2 760 3650 25 Custo Compra Unitdrio 2300 2750
Figura 6. Parte do relatério Andlise do Custo referente ao sexto
trimestre, disponibilizado pelo simulador. 30 Custo Total(St.+ Prod+compra) 88 857 035 8535 135 44 484 000 35837900
31 Quantidade Oferta 8409 19641 13117
32 Custo medio Unitdrio 1015 2264,858 2732172
4' 7 Setlmo TrlmeStre 36 Quantidade Vendida/Contratos
37 Despesas Transporte
38 Preco de Venda/Contratos
No sétimo e penultimo trimestre do jogo simulado, tivemos um 39 Contrib/Unidade Vend.
& . ificati idad duti d 40 Quota Despesas Gerais
aumento significativo na capacidade produtiva do nosso 21 Despesas Gerals/Unidads
principal fornecedor, o que possibilitou ampliar nosso volume de 42 Margem Unitdria/Contratos
. .o~ 43 Margem Total/Contratos
produtos a disposigao. 45 VENDAS NO MERCADO Alfa Beta Omega
Como existia um estoque consideravel de 6mega, decidimos focar 47 Quantidade Vendida/ Merrados £397 Li64t 13137
. A 48 Saldrios Vendedores 601 609 76 325 290274 235010
as negociagoes em alfa e beta, dando um enfoque maior a beta 49 Orcam. Marketing 2403002 200 000 1102192 1100810
e 50 Logistica 3334253 366 151 1649844 1318258
por conta. de seu alto retorno de rentablhdade.. . —E—s = TR Tl L A i
Nesse trimestre, contamos com uma sazonalidade prevista de 52 Preco de Venda/Mercados 111 141 800 1650 2800 3350
134, maior do que os 125 do periodo e a demanda potencial dos 3 Figura 8. Parte do relatério Analise do Custo referente ao oitavo
produtos em alta, superando os trimestres anteriores desse trimestre

mesmo ano, portanto tomamos a decisdo de manter o preco de
alfa e reduzir os pregos de beta e 6mega, para termos uma alta
absorg¢ao dos produtos, com pregos menores que a concorréncia e
garantido parcelas significativas do mercado, mesmo que isso
tenha diminuido nossa margem.

O resultado dessa rodada foi uma absor¢ao baixa de alfa, onde
mantivemos o preco e uma absor¢cdo de beta e 6mega que
superaram 90%. Mesmo com o alto estoque em alfa, ficamos em
segundo lugar na parcela do mercado nesse produto com 41,63%
atras do concorrente lider com 43,21% e em beta e 6mega,
conseguimos ser lideres do mercado.

5. Conclusédo

O Objetivo geral deste estudo foi avaliar o quéo relevante é
tracar estratégias de precificagdo baseadas na sazonalidade e na
demanda potencial sinalizada no ambiente simulado. Conclui-se,
portanto, que os indicadores analisados tiveram relevancia para
as tomadas de decisdes e que a execucao da precificacdo baseado
nesses indicadores trouxe resultados positivos, principalmente
no quarto trimestre do jogo, onde a sazonalidade e a demanda
potencial estiveram em um nivel elevado em relagio aos outros

trimestres e foi possivel analisar o comportamento da absorcio
24 Quantidade Comprada 13903 27 806 P p ¢

25 Custo Compra Unitério 1015 2000 dos trés produtos pelo varejo (representado pelo simulador
26 Custo Compra Total 69 723 545 14 111 550 55 612 000 G g M )

regovlIx).

=) Gyt a5t ¢ Brork compra) Sl o ol Agsitais S 61= 060 2433¢ 000 Todos os objetivos, tanto gerais quanto especificos, foram
31 Quantidade Oferta 13903 27 806 11 0%0 . ~ . ,

32 Custa medio Unitario 1015 2000 2600 contemplados, levando em consideragdo os oito periodos
T s1mulad?s no jogo, onde foi pos's1vel uma andlise ﬁded.lgna da
37 Despesas Transporte correlagdo entre prego x sazonalidade x demanda potencial para
38 Preco de Venda/Contratos ~ . ) . .

39 Contrib/Unidade Vend. a absorcdo satisfatéria pelo varejo e garantindo uma alta
40 Quota Despesas Gerais rentabilidade pela empresa, otimizando os precos.

41 Desp GeraisfUnidade E . 1 d f d . d ,
42 Margem Unitaria/Contratos importante salientar que o estudo reforca a ideia de que é
43 Margem Total/Contratos . importante que a organiza¢do tenha uma boa capacidade
45 VENDAS NO MERCADO Alfa Beta Omega . . , . N .

47 Quantidade Vendida/Mercados 5 454 25505 9531 absortiva, pois entendemos que ha grande importancia em
48 Salirigs Verdedores SR 51589 346365 165413 reconhecer o valor das informacdes externas, que, segundo
49 Orcam. Marketirlg 1 730000 200 000 830000 700 000 . ,

50 Logistica 3170263 280194 1989 390 900 679 Filenga e Sanchez (2020), é o passo fundamental para a CA.

51 Custo Com./Unidade 5 474 540 98,688 124,143 185,30 - " = o
e TR 70 FET T Tem-se como limitagdo do presente estudo que os indices de

sazonalidade e demanda potencial tiveram uma mudanga
dréastica de valores apenas no ultimo trimestre do primeiro ano,
fazendo com que essa pratica especifica de precificagido fosse
mais eficiente apenas no quarto periodo simulado. Nos demais
trimestres a sazonalidade oscilou de forma contida e utilizamos
como base as decisdes tomadas no primeiro ano. Porém, no
No oitavo e ultimo trimestre, devido ao bom retrospecto do dltimo trimestre optamos por precificar de forma a minimizar
trimestre passado, decidimos continuar com a estratégia estoque.

Figura 7. Parte do relatério Anélise do Custo referente ao sétimo
trimestre, disponibilizado pelo simulador.

4.8.  Oitavo Trimestre
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Outro ponto a se levantar, sdo as varidaveis marketing do
produto e quantidade de vendedores por produto que interferem
no resultado da venda e nao foram considerados no estudo por
simplificagdo, ja4 que o impacto é demasiado incerto e de dificil
mensuragao.

Como proposigao para novos estudos, sugere-se que a analise
seja integralizada a outros indicadores como investimento em

6. Referéncias
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