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The market scenario of intense changes requires organizations to develop competitive factors, so

developing methods for forecasting and controlling inventory is of fundamental importance for the
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company survival. This paper proposes a demand prevision model with fuzzy inference as a basis

for major strategic decisions of the organization, having as variables the marketing mix.
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RESUMO

Controle de estoque aplicando previsédo de demanda de vendas baseado no

sistema de inferéncia fuzzy

O cenéario mercadologico de intensas mudancas exige das organizagfes que desenvolvam fatores
competitivos, dessa forma, desenvolver métodos para previsdo e controle de estoque é de
fundamental importancia para a sobrevivéncia da empresa. O presente artigo propde um modelo de
previsdo de demanda com inferéncia fuzzy como base para as principais decisdes estratégicas da
organizacéo, tendo como varidveis o composto mercadoldgico.

Palavras-chave: Controle de estoque, Previsdo de demanda, Composto de marketing, Inferéncia fuzzy.

| INTRODUGCAO
O contexto mercadolégico atual é de rapidas
transformagBes impulsionadas, principalmente, pelo avanco

tecnoldgico que induz as organizagdes a buscarem diferenciais
competitivos. Dado o que se expds o controle de estoque tende
contribuir para que a organizacdo adote novas posturas
estratégicas, certificando que se tenha o produto a disposicdo dos
clientes na quantidade correta e na hora exata, evitando maiores
investimentos e conferindo melhores resultados e maior
competitividade a empresa.

O papel primério do estoque é o de suprir imprecisées na
previsdo da demanda, incorre¢des na producdo ou no tempo de
reposi¢do dos produtos, sendo elencado como um dos principais
custos da organizacdo. A existéncia do estoque se da devido a
diferenga de ritmo entre fornecimento e demanda [1].

Como consequéncia, refrear o estoque resultou em ser
uma das maiores preocupacdes dos gestores em virtude de se
evitar rupturas no caixa. O controle de estoque tem sido definido

como o conjunto de medidas adotadas para se obter o quantitativo
minimo de estoque possivel, sem comprometer o atendimento da
demanda, evitando a supressdo ou excedente dos produtos
oferecidos.

Controlar o estoque diz respeito ao motivo que incitam a
tomada de decisfes quanto a quantidade de materiais que se deve
manter em estoque, considerando critérios econdmicos associados
aos custos de se manter estoque com a finalidade de gerir os
estoques viabilizando a otimizacdo do espaco e melhor
informando no tocante as quantidades disponiveis [2].

Prenunciar qual a demanda de vendas da empresa no
intuito de se antecipar a compra de produtos junto a seus
fornecedores evita estoques prescindiveis ou a indisponibilidade
do produto aos clientes, além de ser parte essencial de um bom
planejamento. Conhecer as principais variaveis que afetam a
demanda de vendas para subsidiar a tomada de deciséo € o ponto
de partida do processo de planejamento estratégico da
organizacéo.
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Dessa forma ferramenta mais cabivel que a empresa
possui para gerenciamento de estoque é a previsdo das
necessidades ligadas as vendas, que possibilita um melhor
gerenciamento e apuracdo exata na forma quantitativa dos
produtos [3].

Apresentar um modelo de gestdo de estoque por
intermédio da previsdo da demanda de venda que considere as
caracteristicas das novas demandas e que estime os fatores que
alteram a producdo tem sido um dos maiores desafios da
atualidade, visto que as formas mais usuais de previsdo de
demanda consistem em analisar a média da produgéo histérica do
produto e o calculo estatistico baseado numa amostra de dados.

Nesse contexto, a utilizagdo de um modelo baseado na
inferéncia fuzzy permite ao gestor que avalie o impacto das suas
decisGes de maneira a otimizar a lucratividade da empresa, uma
vez que a logica fuzzy tem sido amplamente difundida em
questionamento e problemas dos mais diversos como apoio na
tomada de decisdo em situacdes de ambiente incerto, uma vez que
a légica fuzzy surgiu como meio de representacdo e manipulagao
de dados imprecisos.

O presente artigo tem por objetivo apresentar um modelo
de inferéncia fuzzy para o controle de estoque analisando previséo
de demanda de vendas, subsidiando informacGes precisas para
apoio na tomada de deciséo.

Il REVISAO BIBLIOGRAFICA
11.1 CONTROLE DE ESTOQUE

Os estoques tem a funcdo de regular todo o fluxo dos
negdcios e estdo presentes em todos o0s processos de uma
empresa, respondendo por uma parcela significativa dos custos da
organizacdo [4]. Considera-se que 0 estoque representa uma
ferramenta estratégica de fator competitivo que favorece os
clientes que necessitam fornecimento imediato ou um curto
periodo de reposicao.

Tem-se sabido que mais desafiador que conhecer o
estoque de uma empresa ndo esta em minimizar a quantidade de
materiais estocados, nem cingir os custos, mas sim obter a
quantidade correta de materiais estocada para atender a primazia
gerencial de maneira eficaz.

Entdo, para alavancar sucesso no mercado € necessario
se somar um bom atendimento, diversificacdo de produtos
concernente a alta qualidade e uma boa localizagéo, ndo obstante,
na hipétese de uma empresa possuir todos 0s quesitos
supracitados e ainda assim apresentar resultados financeiros
insatisfatorios é presumivel que boa parte de seu capital esteja
repousado no estoque [5].

As medidas adotadas pela administracdo e gestores para
planejar, organizar, dirigir e controlar o estoque é definida pela
expressao controle de estoque que se realizada de maneira eficaz
outorga o alcance dos objetivos pretendidos pela empresa.
Dessarte, para que os resultados na efetivagdo do controle do
estoque sejam satisfatérios ¢ fundamental que o administrador
saiba utilizar do espago para um controle interno satisfatdrio e
eficaz, pautando solucdes favoraveis ao melhoramento da gestéo
com apoio dos colaboradores no desenvolvimento dos
procedimentos da empresa.

O controle de estoque tem o papel elementar em todo
processo da cadeia produtiva, buscando manter o estoque
necessario para se suprir a demanda sem comprometer o capital
da empresa com custos excessivos de estoques. A reducdo
racional nos custos correspondentes ao estoque é traduzida em
uma maior margem de lucro da empresa [6].

Dada a relevancia dos estoques para uma empresa, 0S
gestores devem fadar maior atencdo a administracdo de materiais,
posto que essa atividade possui a capacidade de afetar, de forma
positiva ou negativa, os resultados da empresa [2].

Seja qual for o método adotado é necessaria a
observancia das rotinas adotadas com a finalidade de evitar
problemas de controle, que incidam consequéncias no inventario,
que redundam prejuizos para a empresa. Controle de estoque é o
procedimento adotado para registrar, fiscalizar e gerir a entrada e
saida de mercadorias e produtos seja na inddstria ou comércio [7].

Manter os niveis de estoque em equilibrio de forma
racional visando igualar a demanda aos niveis ideais de estoque
vem sendo um dos maiores desafios da administragdo de
estoques. Deste modo, as empresas desejam trabalhar com o
minimo de estoque possivel, adotando-se diversas variaveis e
critérios para canalizar os investimentos e consequentemente
minimizar custos.

Além das vantagens ja apresentadas, a boa gestdo do
controle de estoque contempla a reducdo e até mesmo abolicdo de
perdas ou roubos de materiais, permite o conhecimento prévio da
quantidade de materiais necessario para suprir a demanda futura,
faculta a reposicdo de materiais no momento exato, cessa compras
desnecessarias, viabiliza tracar estratégias de compras eficientes e
promove aumento na rotatividade dos estoques [8].

11.2 PREVISAO DE DEMANDA

Previsdo por defini¢do é uma sequéncia de etapas que o
gestor realiza, seja implicita ou ndo, para prognosticar um valor
futuro. Contudo, em virtude das complexidades que envolvem o
processo  decisério em ambientes organizacionais ndo
estruturados, a tomada de decisdo sobre quais etapas adotar tem
sido uma ardua tarefa [9].

A melhor ferramenta de gestdo de uma empresa na
administracdo de estoques sdo as previsdes de demandas futuras
que possibilitam um correto gerenciamento e levantamento exato
do quantitativo de produtos, focando principalmente no histérico
de saidas dos produtos que corresponde as necessidades futuras
dos clientes [3].

Um sistema de previsdo de demanda possui quatro etapas
operacionais e que incluem a defini¢do do problema, ou seja, qual
a variavel a ser prevista, a obtencdo padrdo de demanda (historico
de demanda) e os dados contextuais, a escolha do método de
previsdo, a implementacdo do método selecionado e o
monitoramento das previsdes [10].

A imprecisdo é a variavel que diligencia maior atencéo,
podendo reduzir o grau de interferéncia dela ao se utilizar alguns
métodos e 0s métodos para se estimar a demanda podem ser de
natureza qualitativa (baseada em estimativas e/ou opinides dos
gestores) ou quantitativa (baseada em ferramentas estatisticas e de
programacdo, pressupondo o uso de célculos) [11].

O crescimento ou o declinio das taxas de demanda,
sazonalidades e flutuagdes gerais causadas por diversos fatores
resultam nos padrdes de demanda[12]. Os padrdes de demanda
podem ser definidos como irregular ou regular, em que o primeiro
ocorre no caso de demanda intermitente ou elevado grau de
incerteza a respeito do nivel de ocorréncia da demanda, sendo
classificado como a mais dificil de prever, e o segundo, padrdo de
demanda regular, é decomposto em cinco componentes, que Sdo a
demanda média para o periodo, tendéncia, sazonalidade, fatores
ciclicos e a variagdo aleatoria.

A classificacdo dos métodos de previsdo é segundo
critérios variados, que baseiam-se nos tipos de instrumentos e
conceitos que formam a base de previsdo, sendo esses métodos
baseados em critérios:

g INSTITUTO DE
. TECNOLOGIA

JTEGAM

32



Nogueira & Nascimento, ITEGAM-JETIA. Vol. 03, N° 11, pp 31-36. Setembro, 2017.

a) Qualitativos (com base em julgamentos) — sendo
métodos fundamentados no julgamento de pessoas estejam
relacionadas com o processo e tenham condicgdes de opinar sobre
a demanda futura, ndo se apoiam em nenhum modelo especifico e
sdo conduzidos de maneira sistematica. Tais métodos sdo muito
utilizados na auséncia de dados ou no lancamento de novos
produtos.

b) Qualitativos (ou matematicos) — sdo métodos que
utilizam modelos matematicos com a finalidade de se chegar aos
valores previstos, permitindo controle dos erros, porém, exigem
informacgBes quantitativas preliminares, podendo ser métodos
causais (em que a demanda de um item é relacionada a um ou
mais varidveis internas ou externas a organizagdo); e séries
temporais (que sdo um conjunto de valores de demanda tomados
em instantes especificos de tempo com igual intervalo de tempo,
em que o padrdo observado nos valores passados forneca
informacOes adequadas para a previsdo de valores futuros de
demanda).

Dessa forma, para se obter uma boa gestdo e controle de
estoque, a primeira etapa operacional é utilizar de modelos de
previsdo de demanda, a partir dos quais podera se conhecer a
demanda dos produtos, podendo assim realizar um gerenciamento
de estoque mais eficiente, permitindo adquirir somente o
necessario para um determinado periodo.

1.3 0 COMPOSTO DE MARKETING

O mix de marketing se constitui por uma série de
atividades, porém, no inicio dos anos 60, Jerome McCarthy,
propds um mix de markenting que consistia em produto, preco,
praca e promogao, sendo definido por 4 P’s, onde cada P abrange
outras diversas atividades [13].

Sendo assim, o composto mercadoldgico ou mix de
marketing é formado por vérias atividades que tém em vista
motivar, impelir e instigar o consumidor a comprar um
determinado produto em detrimento de outro.

O conceito de composto mercadologico é o “conjunto
de instrumentos controlaveis pelo gerente de marketing, através
dos quais ele pode obter melhor ajustamento entre a oferta que
sua empresa faz ao mercado e a demanda existente”[14].

A fungo principal do mix de marketing compreende as
definicbes sobre o produto que abrange definicdo da oportunidade
de lancamentos de produtos ou adequacgdo desses a necessidades
do consumidor; engloba também decisGes de preco, tendo em
vista gerar vantagem competitiva e retorno para a empresa; além
de decisbes de promogdo, relativas aos investimentos em
estratégias de comunicacdo e promocdo de vendas; e as decisdes
de praca ou distribuicdo, que envolvem a escolha de canais de
vendas que satisfaca as necessidades dos clientes[15].

O produto ou servico é entendido como agente
principal de comercializacdo, desenvolvido para atender as
necessidades dos clientes, proporcionando beneficios [16]. Um
produto Um produto pode ser definido como tudo o que uma
pessoa recebe, seja favoravel ou desfavoravel, em uma relacéo de
troca. Um produto pode ser uma mercadoria tangivel, um servigo,
uma ideia ou qualquer combinacdo dos trés, e engloba ndo s6 a
unidade fisica, mas garantia, servigos pos-venda, marca e imagem
da empresa [17].

“O prego ajuda a dar valor as coisas ¢ representa uma
troca pelo esforco feito pela empresa vendedora através da
alocagdo de recursos, capital e mao-de-obra dos produtos
comercializados” [16]. O preco é o Unico elemento do composto
de marketing capaz de gerar receita, sendo que o0s demais
representam custos, e caracteriza-se também como um dos
elementos mais flexiveis, pois ele pode ser alterado com rapidez
[18].

“As empresas usam os canais de distribuicdo para
poder atender em todos os mercados a todos 0s possiveis clientes
ou consumidores” [19]. “A localizacdo de um varejista é a chave
de sua capacidade de atrair clientes. E 0s custosa para construir ou
alugar instalagcbes tem um grande impacto sobre os lucros dos
varejistas. Portanto, a localizacdo € uma das decisbes mais
importantes a serem tomadas”[20].

Umas das ferramentas mercadoldgicas mais
importantes colocada aos varejistas € a promo¢do tendo a funcéo
de estimular a demanda relacionando servicos as necessidades e
desejos de seu publico-alvo. Ela sob qualquer forma tem como
objetivo exercer influéncia. A promocdo € a comunicacdo do
varejista com o seu mercado-alvo e isto ocorre através de diversas
técnicas [16]. A promocdo é necessaria para informar, persuadir e
lembrar os consumidores que um produto existe e que 0S mesmos
podem se beneficiar com a compra do produto [21].

I1.4 O SISTEMA FUZZY

A teoria dos conjuntos fuzzy surgiu como ferramenta
para responder a problemas relativos a informagbes vagas,
imprecisas ou ambiguas, geralmente descritas em linguagem
natural - termos qualitativos - para serem transcritas em
linguagem numérica.

Em 1965 a teoria dos conjuntos fuzzy, ou teoria dos
conjuntos difusos como também é conhecida, foi mencionada
pela primeira vez pelo professor Lotfi Asker Zadeh, da
Universidade de Berkeley, USA [22].

Reconhecido pela grande contribuicdo no Controle
moderno, Zadeh observou, ainda em meados década de 60, que 0s
recursos tecnoldgicos disponiveis ndo eram capazes de
automatizar as atividades relacionadas a problemas de natureza
industrial, biolégica ou quimica que compreendessem situacdes
ambiguas, ndo processadas na légica computacional. Buscando
solucionar a problemética, L. A. Zadeh publicou em 1965 um
artigo resumindo os conceitos dos conjuntos fuzzy, emergindo o
assunto com a criacéo de sistemas fuzzy [23].

Diferentemente da l6gica convencional, a légica fuzzy
suporta modos de raciocinio aproximados ao invés de exatos, em
que permite o tratamento de informacbes qualitativas de uma
forma rigorosa. Ela cumpre o papel de gerenciar imprecisfes
através da expressao de termos com um grau de pertinéncia, em
um intervalo numérico [0, 1], que se tem a pertinéncia absoluta
representada pelo valor 1 [24].

Um sistema fuzzy necessita de quatro elementos que sdo
denominados fuzzificador e defuzzificador, base de regra e
inferéncia fuzzy que estdo conectados e podem ser representados
conforme a Figura 1 [25].

Entrada
e

Salda
Defumificador

Baze de Regras

Inferéncia

Figura 1: Sistemas Fuzzy.
Fonte: Adaptado [26].

O componente fuzzificador tem como principal funcéo
converter os valores reais de entrada em grau de pertinéncia a
conjuntos fuzzy [26].
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Ainda conforme a definigdo dos autores, a base de regras
fuzzy trata de um conjunto de regras linguisticas “IF-THEN”,
sendo considerada a parte fundamental de um sistema fuzzy, uma
vez que todos o0s outros componentes sdo utilizados para
implementar as regras de modo eficiente e razoavel.

O defuzzificador especifica um ponto na saida que
melhor representa o conjunto fuzzy. Na escolha de um
defuzzificador, os critérios de plausibilidade, simplicidade
computacional e de continuidade devem ser considerados [22].

A inferéncia fuzzy, também definida pelos autores, ¢é a
etapa em que as proposicdes sdo definidas e depois sdo
examinadas paralelamente. No processo de inferéncia fuzzy, os
principios da logica sdo usados para combinar as regras fuzzy “IF-
THEN” existentes na base de regras com os dados de entrada. O
resultado final desta combinacdo é uma regido fuzzy de saida que
esta relacionada com a saida do processo [27].

I1Il MATERIAIS E METODOS

Pesquisa ¢ definida “como o processo formal e
sistematico de desenvolvimento do método cientifico cujo
objetivo fundamental [...] é descobrir respostas para problemas
mediante emprego de procedimentos cientificos” [28].

O modelo adotado no sistema de previsdo de demanda
se baseou em simulagdo computacional como ferramenta,
fundamentado com logica fuzzy, como varidveis relevantes
selecionadas para a analise teve-se Produto, Preco, Praca e
Promocao.

As funcbes de pertinéncia que foram desenvolvidas
para este sistema foram as varaveis ja mencionadas; o intervalo
numérico e o valor linguistico, conforme Tabela 1 a seguir:

Quanto a descricdo das variaveis, elas representam o
conhecimento do especialista na inferéncia fuzzy, sendo
denominados como varidveis de entrada e saida do sistema,
correspondidos em termos linguisticos que representam modo de
imprecisdo. Dessa forma, as variaveis do sistema proposto sdo:

a) Produto — deve satisfazer a necessidade do consumidor
e engloba caracteristicas como qualidade, embalagem, design,
garantia, entre outras, sendo uma variavel de alta relevancia. A
fuzzificacdo dessa variavel é trapezoidal nas extremidades e
triangular na parte central do gréfico, conforme Figura 3.

Membership function plots Pt points: 181

Ruim Bom Otimeo

2 : ! 7 1
input variable "PRODUTO"

Figura 3: Variavel Produto.

Fonte: Autores, (2017).

b) Preco — as estratégias que determinam o preco devem
considerar 0s custos, a concorréncia e o valor percebido pelos
consumidores. A relevancia dessa variavel também é considerada
alta na previsdo da demanda com a fuzzificacdo também segundo
o0s parametros da primeira variavel descrita, conforme Figura 4.

Membership function plots Plot points: 181
Tabela 1: FungBes de Pertinéncia do Sistema. Ruim ' Bom ' " Btimo
Varidveis | Intervalo Numérico | Valor Linguistico
ENTRADA
PRODUTO
PRECO (RUIM, BOM,
PRACA [0 - 100] OTIMO)
PROMOCAO
SAIDA
) (MUITO RUIM, ; L ,
PREVISAO [0 -100] RUIM, BOM, input variable "PRAGA"
DE VENDA MUITO BOM, Figura 4: Variavel Preco.
EXCELENTE) Fonte: Autores, (2017).

Fonte: Autores, (2017).

Na Figura 2 é implementado um sistema de previsédo de
demanda na area de Interface Grafica do usuario.

PRAGA

Previsdo de Vendas

E

PREGO

(mamdani}

E

Produto

= e
Proi 40
FIS Name: Previsdo de Vendas FIS Type: mamdani ‘
And method iy El Current Variable
Or method — 3 Hane FRAGA
Type input
Implication - E| Vi E
Range [0 100]
Aggregation max EI
Defuzzification centraid E| ‘ Help ] Close ] ‘

Figura 2: Variaveis de entrada e saida do sistema.
Fonte: Autores, (2017).

c) Praca — é o conjunto de organizagdes interdependentes
envolvidas no processo de disponibilizacdo do produto para o
consumo. A relevancia dessa varidvel é bastante consideravel e a
fuzzificag8o pode ser observada conforme Figura 5.

Membarship function plotg Pt points: 121

Ruim Bom Otimo

i input variable "PRACA™
Figura 5: Variavel Praga.
Fonte: Autores, (2017).
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d) Promocao - diz ao consumidor que o produto certo esta
disponivel, com preco adequado e canal de distribuicdo adequado,
também considerada uma varidvel imponente na previsdo da
demanda e tem sua fuzzificacdo disposta conforme Figura 6.

Membarship function plots Pt points: 181
Ruim Bom Otime
0 10 20 a0 40 50 &0 70 A0 20 I
input variabla P RACA”

Figura 6: Variavel Promogéo.
Fonte: Autores, (2017).

e) Previsdo de demanda — a associacdo das varidveis de
entrada e saida, a qual tem a fuzzificacdo demonstrada na Figura
7.

Mﬂmbershlp funcﬂon plots Flot points: 181
Ruim

Muito Ruim Excelante

Bom I'u'IurtoE!om

0 20 40 0 60 [l 0 30 100

output variable ‘P revisacdeV enda®

Figura 7: Variavel de saida Previsdo de Vendas.
Fonte: Autores, (2017).

A demonstracdo da principal Base de Regras de Inferéncia
das variaveis linguisticas resultou em 81 combinagdes, aplicadas
nesta solucdo fuzzy, onde parte dela poder observada na Figura 8.

0 n A 30 T i P - A Q) i

2. If (PRACA iz Ruim} and (PRECO is Ruim}) and (PRODUTO is Ruim) and (PROHOCAU iz Bom) then (Prewsa
3. If (PRACA is Ruim) and (PRECO is Ruim) and (PRODUTO is Ruim) and (PROHOQAU iz Otimo) then (Previs
4 If (PRACA iz Ruim) and (PRECO iz Ruim) and (PRODUTO is Bom) and (PRUMUQAO is Ruim) then (Previsd

5. If (PRACA is Ruim) and (PRECO is Ruim) and (PRODUTO is Bom) and (PROHO(:AO is Bom) then (Previsic
5 If (PRACA is Ruim} and (PRECO is Ruim) and (PRODUTQ is Bom} and (PROMOCAO iz Ofimo) then (Previsé
7. If (PRACA is Ruim} and (PRECO is Ruim) and (PRODUTO is Utlmu, and [PRUHUCAU iz Ruim} then (Previs
8. If (PRACA is Ruim) and (PRECO is Ruim) and (PRODUTO is Otimo) and (PROHOQAO is Bom) then (Previsi
9. If (PRACA is Ruim) and (PRECO is Ruim) and (PRODUTO is Otimo) and [PROHOCAO iz Otimo) then (Previs v

If and and and
PRECO iz

PRODUTO is PROMOGAQ is

(] not [] not [] not [ not [ ] not

r Connection Weight:

Oor

®) and 1 Delete ruls \ Add rule | Changerule| ﬂJ

FIS Name: Previsdo de Vendas ‘ ‘ Help | Cloze | ‘

Figura 8: Regras de inferéncia das variaveis linguisticas.
Fonte: Autores, (2017).

IV. RESULTADOS E DISCUSSOES

Os dados dispostos no visualizador de regras facilitam a
interpretacdo do processo de inferéncia fuzzy, onde também é
possivel demonstrar fungdes que refletem no resultado global do
sistema.

Ao se variar os valores de entrada é possivel avaliar as
saidas do sistema proposto, obtendo um valor que permite uma
correta analise da eficiéncia do método adotado para apoio na
tomada de deciséo no que tange a decisdo de compra, observavel
na Figura 9.

PRAGA = 50 PREGO = 50 PRODUTO=50  PROMOGAD =50 pravisiodeVenda = 50
1 = = [
2 p— =
3 = = =
4 =
5 =
B -
7 - -
8 =
q — = =
100
1 1 — —
12 = =
1B ——
14 = o
1l —~ i =
16 ~ -
17 = -
13 = = —
19 = = =~
20 = =
%} == - = -
24 = = == =
2% - - -
o7 [ = = =
28 -
Pt N ——— ~ ]
b1 —0e 1

Figura 9: Resultado demonstrado a partir de inferéncias.
Fonte: Autores, (2017).

Ao se adotar valores hipotéticos os valores de entrada,
considerando-0s em percentuais, em que o valor adotado para a
variavel de entrada praca representa 20%, para preco 70%, para
produto um valor de 90% e para promogdo 15%, resultando em
uma previsdo de venda correspondente a 69%, ou seja, um
cenario favoravel para recompra.

Em uma segunda situacdo, ao se admitir o percentual de
10% para praga, 50% para preco, 10% para produto e 15% para a
variavel praga, resulta-se em uma saida equivalente a 25%, que
corresponde a um cenario pouco favoravel para recompra.

Em uma terceira simulac&o, adotando 95% para variavel
praca, 90% para preco, 90% para produto e 95% para a variavel
praca, resultando em percentual de 91,7% para a previsdo de
venda, representando um cendrio excelente para recompra.

V. CONCLUSAO

A aplicagdo do modelo de inferéncia fuzzy mostrou-se
eficiente e de baixo grau de dificuldade para utilizagdo por
especialistas no que tange a previsdo da demanda de venda para
controle de estoque, em que se desenvolveu um sistema de
mensuracdo de recompra que melhor auxilie na tomada de
deciséo.

Dessa forma, confere-se ao estudo caréter cientifico, com
contribuig8o relevante na mensuragéo da previsdo da demanda de
venda, possibilitando apoio a tomada de decisdo que pode atribuir
a organizacao um fator competitivo e maior lucratividade.
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