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r e s u m o 
 

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 precificação dos produtos 
Alfa, Beta e Ômega, 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 decisões de precificação. A 
pesquisa é do tipo exploratória, através da experiência de um jogo de 
empresa, executado na disciplina de Laboratório de Gestão Simulada. O 
objetivo da empresa é aumentar o Retorno Sobre o Patrimônio Líquido 
(ROE) mediante a adoção de estratégias de precificação, marketing, acordos 
comerciais interessantes com as indústrias e o estudo futuro da 
implementação de projetos de inovação. Todavia, não 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 são essenciais para o 
planejamento da empresa ao longo da simulação. 
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a b s t r a c t   
 

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. 
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1. Introdução 
 

Segundo Anderson (1963), Brandt (1980) e Reis (1998), as 
flutuações 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 períodos específicos do ano o que é 
relevante para alguns segmentos do mercado. Pode-se citar os 
fatores diversos que influenciam a sazonalidade: questões 
climáticas, turbulências econômicas, conflitos políticos, entre 
outros. 

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

Segundo Kotler (2005), o conceito de demanda “É o volume 
total que seria comprado por um grupo de clientes definido, em 
uma área geográfica definida, em um período 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 público-
alvo é essencial para uma estratégia eficiente de venda, 
resultando num saldo positivo de rentabilidade. 

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

 
 Pretende-se com este estudo: 
 
1) Identificar os períodos de alta e baixa sazonalidade dentro da 

simulação 
2) Executar políticas de marketing variadas conforme o 

ambiente no período corrente e planejar o próximo período 
com eficiência 

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

 
A estrutura do estudo compõe-se por: introdução, revisão 
teórica, metodologia da pesquisa, discussão dos resultados, 
conclusão e referências. 
 

2.   Revisão Teórica 

2.1.  Indicadores de Desempenho 

          
Segundo Carvalho e Paladini (2005) A qualidade só 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 ação, ou seja, se o trabalho for 
desenvolvido sob disciplina orientada por rígidos padrões”. 
Conceitualmente, os indicadores de desempenho são um 
número, porcentagem ou razão que se mede características do 
desempenho. São ferramentas de controle da gestão e são de 
vital importância para as atividades diárias das organizações. 
Indicadores de desempenho podem ser utilizados em 
quaisquer tipos de organização. 
De acordo com Paladini (2008), há um importante papel dos 
indicadores na avaliação da qualidade e essa depende das 
informações que alimentam esses indicadores. Portanto, a 
viabilização das informações de forma clara e precisa é 
essencial para a construção destes indicadores. 
 
 

2.2.  Demanda Potencial 
 
Segundo Silva (2007), a demanda pode ser definida como 
sendo “a quantidade de uma mercadoria que um indivíduo 
pretende comprar durante um específico período de tempo é 
função ou depende de um preço desta mercadoria, de sua 
renda monetária do preço de outras mercadorias e seu próprio 
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 análise através 
do investimento, que pode ser com capital de terceiros, 
pessoas externas da empresa e o capital próprio integralizado 
pelos sócios e proprietários, e que quanto mais eficaz a 
administração, melhor será seu retorno. Para uma ampla 
visão dos retornos investidos pode ser calculada a 
rentabilidade nos seguintes índices: Rentabilidade do 
Patrimônio Líquido (ROE), Rentabilidade sobre o 
Investimento (ROI), Rentabilidade sobre o ativo (ROA), Giro 
do Ativo, Margem Líquida e Margem operacional. 
Buscar a rentabilidade da empresa, tornando-a lucrativa é o 
objetivo de praticamente todas as organizações no mercado. 
Os indicadores citados acima, se bem gerenciados, podem 
auxiliar nesse objetivo. 
 

3.   Metodologia da Pesquisa 
 

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

Foi adotado como método da pesquisa o estudo de caso, 
restringindo-se à empresa FEB, atacadista simulada no 
ambiente de jogos de empresa, dentro da disciplina Laboratório 
de Gestão Simulada II. Para Yin (2001), o estudo de caso é uma 
investigação empírica que investiga um fenômeno 
contemporâneo dentro de seu contexto da vida real, 
principalmente quando os limites do fenômeno e do contexto não 
são evidentemente distinguíveis, e que possui, segundo Gil 
(2002), possui alguns propósitos, dentre os quais: descrever a 
situação do contexto em que está sendo feita determinada 
investigação e formular hipóteses ou desenvolver teorias. 

A decisão de se optar por essa metodologia foi devido às 
análises feitas a cada rodada em relação à demanda e às tomadas 
de decisão voltadas ao aprimoramento dos resultados a partir 
dessas análises. 

O ambiente de gestão simulada utilizado foi o GregoMix, que 
processa as decisões tomadas pelas empresas e gera relatórios 
contábeis, operacionais e mercadológicos que levam em 
consideração a situação econômica e parâmetros 
predeterminados, visando demonstrar as interações entre as 
indústrias e as empresas intermediárias (atacadistas) no setor 
de comércio de produtos eletrônicos. (Oliveira & Silva, 2019) 
Esse ambiente simulado trabalha com 3 produtos, sendo eles 
Alpha, Beta e Ômega, possuindo cada um, sua respectiva 
demanda, custo e, consequentemente, preço. 

A princípio, foram coletados os relatórios das tomadas de 
decisão trimestrais gerados pelo simulador, que formou a base do 
estudo do impacto que as decisões com foco na precificação a 
partir dos indicadores de sazonalidade e demanda potencial 
tiveram sobre os resultados obtidos. 
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Os dados disponibilizados são referentes ao ano 1 (4 
trimestres), onde todos começaram as atividades de acordo com 
os parâmetros predeterminados no manual. Não há 
diferenciação de demanda e sazonalidade entre as empresas, 
estando todas expostas às mesmas circunstâncias de variação. 

A decisão de precificação é baseada no modelo de mercado, 
dentro do cenário econômico de oligopólio, no qual existe um 
pequeno grupo de agentes produtores. (Guerreiro, 2011) As 
decisões foram tomadas de acordo com a reação da demanda ao 
preço realizado no trimestre anterior, utilizando o primeiro 
trimestre como parâmetro inicial. 

O primeiro trimestre constituiu-se como uma exceção aos 
outros, pois precificamos o produto com uma fórmula pré-
definida, que apesar de a utilizarmos, vale ressaltar que não é 
possível desenvolver uma fórmula que indique como atingir um 
custo-alvo. (VILLEGAS, 2002) 

Para a tomada de decisão quanto a precificação utilizamos as 
informações de demanda potencial e índice de sazonalidade e 
analisamos a comparação de quantidade de produtos comprada 
e a quantidade vendida deles, a fim de ter uma noção da reação 
dos clientes aos preços.  

  

4.   Discussão dos Resultados 

4.1. Primeiro Trimestre 

 
No cenário inicial do jogo, a tomada de decisão quanto a 

precificação de cada produto refletiu o caráter experimental dos 
diretores em relação a aceitação do mercado ao preço cobrado. O 
parâmetro utilizado teve como base a busca de um mark-up de 
pelo menos 55%, oferecendo uma proposta de compra para as 
indústrias acima do preço sugerido para venda ao varejo para 
garantir o fornecimento, o que refletiu em um preço bem acima 
da recomendável. Essa abordagem agressiva se refletiu em uma 
aceitação parcial do produto Alpha pelo mercado, e uma 
aceitação total nos outros dois produtos. O que fez com que nos 
atentássemos aos custos de estoque, entre eles o que impactam 
na simulação, custo de armazenagem, custos associados à 
armazenagem física 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 possível observar na Figura 1, o produto Alpha deixou 
de vender 2.960 unidades devido ao preço praticado. 

 

Figura 1. Parte do relatório Análise do Custo referente ao 
primeiro trimestre, disponibilizado pelo simulador. 
 
 
 
 

4.2. Segundo Trimestre 
 

     Para a tomada de decisão no trimestre 3, já tínhamos 
disponíveis dados de índices de sazonalidade e os resultados do 
trimestre anterior da aceitação da demanda ao preço praticado, 
portanto tomamos a decisão com base nessas informações. 

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

Novamente em caráter experimental, aumentamos o preço de 
Beta, que teve boa recepção no trimestre anterior, em 400 
unidades monetárias, que corresponde a 17,78% de aumento, 
sendo também um reflexo do aumento de 25% do custo de 
aquisição. 

Em relação ao produto Ômega, tomamos a decisão de reduzir 
sensivelmente o preço cobrado como medida de redução de risco, 
já que o custo se manteve o mesmo, aceitamos reduzir o preço em 
5 unidades monetárias. 

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

 
Figura 2. Parte do relatório Análise do Custo referente ao 
segundo trimestre, disponibilizado pelo simulador. 

 
Podemos com esses resultados analisar a aceitação da 

demanda aos preços praticados em Alpha e Beta, colocando em 
prática a lei da demanda, onde há uma relação inversamente 
proporcional entre preço e demanda, ou seja, um preço 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, não trabalhamos com o produto 
Alpha por falta de fornecimento e estoque, por isso nossa análise 
ficou restrita aos produtos Beta e Ômega. 

 Como visto acima, o produto Beta gerou um estoque elevado 
devido ao alto preço praticado, mesmo tendo em consideração o 
aumento de demanda, nos preocupamos com o impacto que esse 
estoque estava tendo nos nossos resultados e optamos por 
reduzir o preço em 50% do valor aumentado anteriormente. Com 
relação ao produto Ômega, tivemos um aumento de custo de 
15,6% e aumentamos o custo em 9,08%, devido à 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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Figura 3. Parte do relatório Análise do Custo referente ao terceiro 
trimestre, disponibilizado pelo simulador. 
 

4.4. Quarto Trimestre 
 

Para o quarto trimestre ao índice de sazonalidade prevista 
apresentou um aumento de 80% em relação ao período passado. 

Neste trimestre foi possível negociar os três tipos de produtos, 
portanto, a análise foi completa. 

Foi negociada uma quantidade maior de Ômega tanto em 
relação aos demais produtos quanto aos períodos passados. 
Também foi o produto que teve o preço mais elevado, tendo um 
aumento de quase 13%. Porém, deve ser ressaltado o aumento de 
custo de 15%. Outra vez, esse foi o produto foco do teste de 
demanda. 

Quanto ao Alpha, também recebeu um aumento de quase 
13%, mas em relação ao preço de dois trimestres atrás. Sendo o 
segundo produto em número de unidades, Alpha também estava 
sendo analisado em relação a demanda. 

Já como o produto com menor variação de preço e quantidade 
(pouco mais de 6% e 4.099 unidades, respectivamente), Beta 
serviu mais como um ponto de segurança do que propriamente 
objeto de estudo. 

Como resultados da rodada, obtivemos a venda total das 
unidades do nosso trio de produtos. Com esse resultado fechamos 
o primeiro ano da simulação sem estoques e com uma melhor 
noção da elasticidade-preço, ou seja, quanto a quantidade 
demandada pode ser modificada por alterações no preço (Pindyck 
e Rubinfeld, 2006), dos três produtos trabalhados. 

Figura 4. Parte do relatório Análise do Custo referente ao quarto 
trimestre, disponibilizado pelo simulador. 

4.5. Quinto Trimestre 
 

O quinto trimestre inaugura o segundo ano do jogo simulado, 
vindo de um trimestre com o alto índice de sazonalidade e 
demanda potencial prevista, a corrente trimestre teve números 
menos expressivos referente a esses indicadores. 

Foi negociado uma quantidade significativamente maior de 
produtos, em absoluto, porém nesse trimestre foi de escolha dos 
diretores trabalhar apenas com beta e ômega por conta da 
elasticidade que a sazonalidade e a demanda potencial 
indicavam. 

Aumentamos o preço de beta em R$150,00 totalizando 2750 e 
o preço de ômega em R$150 totalizando 3650 por unidade. Tal 
aumento foi justificado pelo alto grau de absorção desses 
produtos nas rodadas anteriores e pela rentabilidade que esses 
produtos estavam proporcionando a empresa. 

Como resultado das decisões tivemos um estoque 
relativamente alto em beta e a total liquidez de ômega. 

 

 
Figura 5. Parte do relatório Análise do Custo referente ao quinto 
trimestre, disponibilizado pelo simulador. 

 

4.6. Sexto Trimestre 
 

No sexto trimestre tivemos uma sazonalidade no período de 115 
e uma prevista de 125, ou seja, poderíamos trabalhar com os 3 
produtos que conseguiríamos bons resultados e assim foi feito. 
Como tivemos um estoque considerável de beta no último 
trimestre, decidimos não comprar mais beta dessa rodada, 
portanto escolhemos negociar alfa e ômega com a indústria 
fornecedora. 
Como demanda potencial dos 3 produtos estava relativamente 
alta, decidimos optar por tentar aumentar nossa margem liquida 
aumentando os preços dos produtos, sendo alfa negociado a 
R$1.700,00, beta a 2.700,00 e ômega a R$3.650,00. 
Como resultado dessa estratégia tivemos a total absorção de alfa, 
liderando o mercado desse produto nesse trimestre, total 
absorção de beta, contudo ômega 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 
próximos de sermos os primeiros na parcela do mercado, ficando 
com 35,75% atras do concorrente que liderou essa rodada com 
38,64%. 
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Figura 6. Parte do relatório Análise do Custo referente ao sexto 
trimestre, disponibilizado pelo simulador. 
 

4.7. Sétimo Trimestre 
 
No sétimo e penúltimo trimestre do jogo simulado, tivemos um 
aumento significativo na capacidade produtiva do nosso 
principal fornecedor, o que possibilitou ampliar nosso volume de 
produtos a disposição. 
Como existia um estoque considerável de ômega, decidimos focar 
as negociações em alfa e beta, dando um enfoque maior a beta 
por conta de seu alto retorno de rentabilidade. 
Nesse trimestre, contamos com uma sazonalidade prevista de 
134, maior do que os 125 do período e a demanda potencial dos 3 
produtos em alta, superando os trimestres anteriores desse 
mesmo ano, portanto tomamos a decisão de manter o preço de 
alfa e reduzir os preços de beta e ômega, para termos uma alta 
absorção dos produtos, com preços menores que a concorrência e 
garantido parcelas significativas do mercado, mesmo que isso 
tenha diminuído nossa margem. 
O resultado dessa rodada foi uma absorção baixa de alfa, onde 
mantivemos o preço e uma absorção de beta e ômega 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 líder com 43,21% e em beta e ômega, 
conseguimos ser líderes do mercado. 
 

 
Figura 7. Parte do relatório Análise do Custo referente ao sétimo 
trimestre, disponibilizado pelo simulador. 
 

4.8. Oitavo Trimestre 
 
No oitavo e último trimestre, devido ao bom retrospecto do 
trimestre passado, decidimos continuar com a estratégia 

agressiva afim de conquistar, mais uma vez, a maior parte da 
parcela do mercado. 
Como tivemos um estoque elevado de alfa, decidimos comprar 
beta e ômega do nosso fornecedor. Decidimos aumentar o preço 
de beta para R$2800 e de ômega para R$3350 nesse trimestre, 
pois tivemos um aumento do preço destes produtos por parte da 
indústria fornecedora e abaixamos o preço de alfa para R$1650 e 
garantir sua absorção pelo varejo. 
O resultado foi a total absorção de beta e ômega, fazendo com que 
liderássemos alfa e beta e ficássemos em segundo lugar na 
parcela do mercado em ômega, garantindo a aprovação da tese 
que é tema deste artigo, sobre o fator sazonalidade x demanda 
potencial influenciam diretamente como devemos precificar os 
produtos. 
 

 
Figura 8. Parte do relatório Análise do Custo referente ao oitavo   
trimestre 

 

5.  Conclusão 

 
O Objetivo geral deste estudo foi avaliar o quão relevante é 

traçar estratégias de precificação baseadas na sazonalidade e na 
demanda potencial sinalizada no ambiente simulado. Conclui-se, 
portanto, que os indicadores analisados tiveram relevância para 
as tomadas de decisões e que a execução da precificação baseado 
nesses indicadores trouxe resultados positivos, principalmente 
no quarto trimestre do jogo, onde a sazonalidade e a demanda 
potencial estiveram em um nível elevado em relação aos outros 
trimestres e foi possível analisar o comportamento da absorção 
dos três produtos pelo varejo (representado pelo simulador 
GregoMix). 

Todos os objetivos, tanto gerais quanto específicos, foram 
contemplados, levando em consideração os oito períodos 
simulados no jogo, onde foi possível uma análise fidedigna da 
correlação entre preço x sazonalidade x demanda potencial para 
a absorção satisfatória pelo varejo e garantindo uma alta 
rentabilidade pela empresa, otimizando os preços. 

É importante salientar que o estudo reforça a ideia de que é 
importante que a organização tenha uma boa capacidade 
absortiva, pois entendemos que há grande importância em 
reconhecer o valor das informações externas, que, segundo 
Filenga e Sanchez (2020), é o passo fundamental para a CA. 

Tem-se como limitação do presente estudo que os índices de 
sazonalidade e demanda potencial tiveram uma mudança 
drástica de valores apenas no último trimestre do primeiro ano, 
fazendo com que essa prática específica de precificação fosse 
mais eficiente apenas no quarto período simulado. Nos demais 
trimestres a sazonalidade oscilou de forma contida e utilizamos 
como base as decisões tomadas no primeiro ano. Porém, no 
último trimestre optamos por precificar de forma a minimizar 
estoque. 
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Outro ponto a se levantar, são as variáveis marketing do 
produto e quantidade de vendedores por produto que interferem 
no resultado da venda e não foram considerados no estudo por 
simplificação, já que o impacto é demasiado incerto e de difícil 
mensuração. 

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

marketing e projetos de inovação que direcionem os produtos 
para o preço ótimo a ser praticado. Assim, o estudo conterá mais 
dados para comparações e análises, aumentando ainda mais a 
percepção sobre a prática de precificação executada pelo atacado 
FEB. 
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