Aula 5: Méetodos Qualitativos de Previsao de
Demanda

A Arte de Prever o Futuro Quando os Dados Nao Bastam

Ola! Bem-vindo(a) a nossa quinta aula do Curso de Planejamento e Controle da Producao. Imagine que vocé esta
no final de um longo dia de trabalho ou de estudos. Sua mente esta cansada, mas uma chama de curiosidade e o
desejo de crescer o mantém aqui. E para essa chama que vamos conversar hoje. Pense na seguinte situacdo: sua
empresa esta prestes a lancar um produto que pode mudar o mercado, algo completamente novo, como 0s
primeiros smartphones foram um dia. A pergunta inevitavel do seu gestor é: "Qual a nossa previsao de vendas para
o primeiro ano?". Vocé olha para os sistemas da empresa e nao ha um unico dado histérico de vendas para se
basear. O que fazer?

E exatamente nesse ponto, onde os numeros do passado se calam, que a experiéncia humana e a intuicao
estruturada se tornam as ferramentas mais valiosas. Nesta aula, vocé nao vai aprender a ler uma bola de cristal,
mas sim a usar métodos que transformam opinides, experiéncias e visdes em previsoes estratégicas. Ao final desta
nossa conversa de 60 minutos, vocé sera capaz de identificar as situacdes ideais para usar o julgamento humano
de forma organizada, escolher a técnica qualitativa mais adequada para diferentes desafios e defender suas
decisdes de previsdao com confianca, mesmo sem uma planilha de dados histéricos para te apoiar.

Nossa jornada nos levara a entender o "quando" e o "porqué" dos métodos qualitativos. Exploraremos juntos
quatro abordagens principais: a Pesquisa de Mercado, que nos ensina a ouvir o cliente; o Método Delphi, uma
forma de criar um consenso entre especialistas sem que o ego atrapalhe; o Consenso de Especialistas, que reune
as mentes brilhantes da empresa; e a Analogia Historica, a arte de aprender com historias parecidas. Vamos
mergulhar em como a tecnologia da Industria 4.0 e a analise de dados, paradoxalmente, tornam essas habilidades
humanas ainda mais cruciais. Prepare-se para afiar sua intuicao e seu pensamento estratégico.



Quando a Experiencia Supera as Planilhas

[J Reflexao: Vocé ja tentou montar um mével novo seguindo apenas o manual, sem olhar para a imagem do
produto final? As vezes, as instrucdes passo a passo (os "dados") fazem sentido, mas falta o contexto, a
visao do todo.

No mundo dos negécios, especialmente no Planejamento e Controle da Producao (PCP), confiar cegamente
apenas em dados historicos € como montar esse movel no escuro. Os dados do passado sao excelentes para
prever um futuro estavel e repetitivo. Mas como eles nos ajudam a prever o impacto de uma nova tecnologia
disruptiva, uma mudanca subita no comportamento do consumidor ou a demanda por um produto que ainda nem
existe?

E aqui que os métodos qualitativos entram em cena. Eles sdo 0 nosso "retrato do mével montado". Em vez de se
basearem exclusivamente em dados numeéricos passados, essas técnicas se apoiam no julgamento, na experiéncia
e na intuicao de pessoas. Pense neles nao como "achismo", mas como um processo estruturado para capturar e
organizar a sabedoria humana. Em um cenario pds-pandemia, onde a resiliéncia da cadeia de suprimentos se
tornou palavra de ordem, a capacidade de antecipar disrupcdes que os modelos matematicos nao preveem é um
diferencial competitivo gigantesco. A tomada de decisdao, mesmo a data-driven, precisa de um ponto de partida
quando os dados sao escassos ou irrelevantes.

Imagine um chef de cozinha experiente criando um prato novo. Ele ndo usa uma férmula matematica. Ele usa
sua experiéncia com sabores (conhecimento de mercado), testa pequenas combinacdes (pesquisa), e talvez
peca a opiniao de outros chefs de confianca (consenso de especialistas). Ele esta fazendo uma previsao
qualitativa do sucesso do prato.

Da mesma forma, no PCP, usamos essas técnicas para "temperar" nossas decisdes, especialmente em situacoes
de alta incerteza. Isso nos leva diretamente a nossa primeira técnica, que envolve ir direto a fonte: o cliente.



Conversando com o Futuro: A Pesquisa de
Mercado

Se vocé quer saber se as pessoas vao gostar do seu novo prato, a maneira mais direta é perguntar a elas. Parece
obvio, mas muitas empresas falham por presumir o que o mercado deseja. A pesquisa de mercado € a técnica de
perguntar sistematicamente aos seus clientes potenciais sobre suas inten¢cdes de compra, preferéncias e
expectativas. E a ferramenta que transforma o "eu acho que o cliente quer isso" em "os clientes nos disseram que
valorizam isso". E a base para entender a demanda por produtos novos, avaliar a aceitagdo de uma mudanca de
design ou até mesmo para testar um novo mercado geografico.

Pense na pesquisa de mercado como o trabalho de um jornalista investigativo. Ele ndo fica na redacao
especulando; ele vai a campo, entrevista fontes, faz perguntas diretas e capta a "voz da rua". Da mesma forma,
uma empresa pode usar questionarios, grupos focais (focus groups), entrevistas em profundidade ou até analise
de sentimento em redes sociais para captar os sinais do mercado. Essa técnica é fundamental porque ancora a
previsao na realidade do consumidor, reduzindo o risco de desenvolver um produto ou servico que ninguém quer.

[J Exemplo Pratico

Uma startup de tecnologia que desenvolve um aplicativo de planejamento financeiro para universitarios
(nosso publico-alvo) ndo comeca a programar as cegas. Primeiro, ela realiza uma pesquisa de mercado.
Ela pode criar um questionario online distribuido em grupos de estudantes, perguntando sobre seus
maiores desafios financeiros e que funcionalidades eles gostariam de ver. Com base nessas respostas, a
empresa pode estimar o interesse inicial e priorizar os recursos mais desejados, criando uma primeira
previsao de adocao do app muito mais realista. Em um mundo agil, essa pesquisa nao € um evento unico,

mas um dialogo continuo.

Principais Desvantagens

e O que as pessoas dizem nem sempre € o que
elas fazem

e Pode ser um processo caro e demorado




A Sabedoria Silenciosa: O Método Delphi

Agora, imagine um desafio diferente. Vocé nao precisa da opiniao de milhares de clientes, mas sim de um
consenso preciso de um pequeno grupo dos maiores especialistas do pais sobre, por exemplo, o impacto da
Inteligéncia Artificial na logistica nos préximos cinco anos. Se vocé colocar todos eles em uma sala, o que pode
acontecer? O especialista com a maior reputacao ou a personalidade mais forte pode influenciar indevidamente os
outros. O debate pode ser dominado por poucos, € o consenso pode ser superficial ou enviesado. Como extrair a
sabedoria genuina do grupo?

Para resolver esse dilema, foi criado o Método Delphi. Pense nele como uma reuniao de super-herois onde todos
contribuem com seus poderes de forma andnima para evitar conflitos de ego. O processo é gerenciado por um
facilitador. Primeiro, ele envia um questionario a um painel de especialistas selecionados. Cada um responde de
forma independente e anénima. O facilitador entdo compila todas as respostas, resume 0s principais argumentos
(sem revelar quem disse 0 qué) e envia essa sintese de volta ao grupo em uma segunda rodada.

Ao verem os argumentos dos outros, os especialistas podem refinar ou revisar suas proprias previsdes iniciais.
Esse processo de rodadas andnimas de feedback e revisao continua até que o grupo convirja para um consenso
estavel. Uma empresa de energia, por exemplo, poderia usar o Método Delphi para prever o preco do petroleo a
longo prazo, consultando economistas, gedlogos e analistas politicos. A anonimidade garante que a previsao seja
baseada na forca dos argumentos, e ndo na reputacdo ou na eloquéncia de quem os apresenta. E uma ferramenta
poderosa para previsdes estratégicas e de longo prazo, onde a diversidade de conhecimento especializado é
crucial.



O Circulo de Confianca: O Consenso de
Especialistas

Enquanto o Método Delphi busca a sabedoria na anonimidade e na distancia, ha momentos em que a interacao
direta e a colaboracao sao exatamente o que se precisa. Pense no planejamento de vendas e operacoes (S&OP) de
uma grande empresa. A equipe de marketing esta otimista com uma nova campanha, a de producao esta
preocupada com a capacidade da fabrica, e a de financas alerta sobre os custos de estoque. Como chegar a um
numero de producao que todos possam apoiar e pelo qual se sintam responsaveis?

E aqui que entra o Consenso de Especialistas, também conhecido como "Juri Executivo". Esta técnica retine um
grupo de gestores e executivos de diferentes areas da empresa para, juntos, chegarem a uma previsao de
demanda. Diferente do Delphi, aqui as identidades e os papéis sao conhecidos e importantes. A discussao aberta
permite que diferentes perspectivas sejam confrontadas e integradas em tempo real. E uma negociacao baseada
em dados, experiéncia e responsabilidade compartilhada.

Imagine essa reuniao como um conselho de guerra. O general de campo (Vendas) traz informacodes da linha de
frente. O intendente (Logistica) fala sobre a capacidade de suprimento. O tesoureiro (Financas) avalia os
recursos disponiveis. A decisao final — quantos batalhdes mobilizar (quanto produzir) — é um esforco coletivo.

Por exemplo, uma montadora de automdveis, ao planejar a producao do proximo trimestre, reunira seus diretores.
O de marketing apresentara as tendéncias, o de operacdes falara sobre a eficiéncia da fabrica e a integracao com
sistemas APS (Advanced Planning and Scheduling), e o financeiro discutird a margem de lucro. O numero final de
carros a serem produzidos sera um consenso que equilibra o otimismo do mercado com as restricoes operacionais
e financeiras, uma decisao muito mais robusta do que se fosse tomada por uma unica area.



Aprendendo com o Passado: A Analogia
Historica

Ja se deparou com uma situacao nova e pensou: "lIsso me lembra de quando..."? Essa nossa capacidade de
encontrar padrdes e aprender com experiéncias passadas é a base de uma das técnicas de previsao mais intuitivas
e poderosas: a Analogia Historica. Ela é especialmente util quando se lanca um produto verdadeiramente novo,
para o qual ndo existem dados de vendas diretos. A ideia é encontrar um "produto-irmao" no passado, cujo ciclo
de vida ou padrao de adocao possa servir como um modelo para o novo lancamento.

Usar a analogia historica € como ser um bidégrafo que, para entender a trajetoria de uma jovem estrela, estuda a
carreira de uma estrela anterior que surgiu em circunstancias semelhantes. Nao se trata de uma copia exata, mas
de usar a historia anterior como um roteiro, ajustando-o para as diferencas do contexto atual. A chave é escolher
uma analogia relevante. Vocé nao usaria a venda de maquinas de escrever para prever a venda de tablets, mas
poderia usar a taxa de adocao dos primeiros televisores coloridos para estimar a adocao de TVs de alta definicao.

() Exemplo Classico e Moderno

Quando a Disney+ foi lancada, a empresa nao tinha dados proprios de crescimento. No entanto, eles
podiam analisar detalhadamente a curva de crescimento de assinantes da Netflix em seus primeiros
anos. Essa foi a sua analogia historica. Eles pegaram o modelo da Netflix e o ajustaram para fatores como
a forca da marca Disney, seu vasto catalogo de conteudo e o cenario competitivo mais acirrado. Isso
permitiu que eles estabelecessem uma previsao inicial muito mais fundamentada do que um simples
palpite, demonstrando como olhar para tras pode ser a melhor maneira de enxergar o futuro.



Escolhendo a Lente Certa Para Enxergar o

Amanha

Até agora, exploramos quatro ferramentas distintas. Cada uma oferece uma "lente" diferente para observar o

futuro. A Pesquisa de Mercado nos da a visao do cliente. O Método Delphi, a visdo anénima e ponderada dos

especialistas. O Consenso de Especialistas, a visao integrada da lideranca interna. E a Analogia Historica, a visao

que aprende com o tempo. A habilidade de um bom planejador ndo esta em dominar apenas uma, mas em saber
qual lente usar para cada tipo de fotografia, ou seja, para cada desafio de previsao.

Imagine que vocé esta planejando uma viagem. Se o destino € completamente novo e exético (lancamento de
um produto inovador), vocé vai ler blogs de viagem e conversar com quem ja foi (Pesquisa de Mercado) ou
consultar um painel de especialistas em turismo (Delphi). Se a viagem é em familia e precisa agradar a todos
(previsao interna que afeta varios departamentos), vocé reunira todos para decidir o roteiro (Consenso de
Especialistas). Se vocé esta indo para uma praia parecida com uma que ja visitou no ano passado (lancamento
de um produto similar a um anterior), usara a experiéncia passada para planejar a nova (Analogia Histoérica).

A integracao de metodologias ageis e Lean no PCP nos incentiva a ndo nos atermos a um unico metodo rigido.

Podemos, por exemplo, iniciar com um Consenso de Especialistas para definir uma previsao base, e entao usar

rapidas pesquisas de mercado para validar e ajustar essa previsao em ciclos curtos. A decisao nao é sobre qual
meétodo € "o melhor", mas sim qual combinacao deles nos da a visao mais clara e resiliente para navegar na

incerteza. A seguir, um quadro para ajudar a organizar essas ideias.

Método

Pesquisa de Mercado

Método Delphi

Consenso de

Especialistas

Analogia Histoérica

Ambito/Aplicacao
Principal

Produtos novos, novos
mercados, mudancas
de design

Previsées tecnoldgicas,
econdmicas e de longo
prazo

Planejamento tatico e
operacional
(curto/médio prazo)

Lancamento de
produtos com algum
precedente historico

Base/Origem da
Informacao

Clientes e mercado
potencial

Especialistas externos e
internos (anénimos)

Lideres e gestores
internos

Dados de produtos
similares do passado

Exemplo Pratico

Questionarios sobre um
novo sabor de
refrigerante

Prever a taxa de adocao
de carros elétricos em
10 anos

Reuniao trimestral de
S&OP para definir o
plano de producao

Usar as vendas do
iPhone 12 para prever
as do iPhone 13



O Fator Humano na Era da Industria 4.0

Poderiamos pensar que, com o avanco da Industria 4.0, do Big Data e da Inteligéncia Artificial (IA), esses
meétodos baseados em julgamento humano estariam se tornando obsoletos. Afinal, por que confiar na intuicao
guando temos algoritmos capazes de analisar terabytes de dados em segundos? A verdade, contudo, &
exatamente o oposto: a tecnologia potencializa a necessidade e a eficacia do julgamento humano qualificado, em
vez de substitui-lo.

Pense em um sistema de GPS avancado, como os Sistemas Avancados de Planejamento (APS) que otimizam a
producao em tempo real. Ele pode calcular a rota mais rapida com base em dados de transito, semaforos e
velocidade média. Essa € a forca do método quantitativo. No entanto, se houver um bloqueio inesperado na
estrada devido a um acidente que acabou de acontecer (uma disrupcao), o motorista experiente (o especialista)
usa seu conhecimento local para pegar um atalho que o GPS ainda nao conhece. A intuicao humana complementa
a analise da maquina.

No contexto do PCP, a IA e o Machine Learning sao fantasticos para otimizar o sequenciamento da producao ou a
gestao de estoques com base em padrdes existentes. Mas é um painel de especialistas (usando Delphi ou
Consenso) que "alimentara" o sistema com premissas sobre um novo cenario, como uma nova regulacao de
sustentabilidade que mudara as regras do jogo. A |IA analisa o "como", mas os especialistas definem o "o qué" e o
"e se". A verdadeira magia acontece quando combinamos a vasta capacidade de processamento da maquina com
a sabedoria, o contexto e a criatividade do ser humano. Sua capacidade de participar desses processos
qualitativos é o que o tornara um profissional insubstituivel.



Equilibrando Arte e Ciéencia: A Visao
Holistica

Chegamos ao final da exploracao de cada método, e agora é hora de juntar as pecas. Adotar métodos qualitativos
nao é um ato de fé, mas uma decisao estratégica de reconhecer os limites dos dados. Eles sao a "arte" da
previsao, que deve andar de maos dadas com a "ciéncia" dos métodos quantitativos que veremos na préxima aula.
Ignorar a experiéncia humana € tao arriscado quanto ignorar os dados. O desafio é encontrar o equilibrio certo.

Principais Vantagens

e Flexibilidade para territérios desconhecidos
e Incorporam conhecimento contextual rico

o Capacidade de antecipar disrupcoes

Pense no seu proprio desenvolvimento de carreira, um tema relevante para o nosso publico. Vocé pode analisar
dados quantitativos, como a média salarial para um cargo (analise de dados). Mas para decidir qual caminho
seguir, vocé provavelmente usara métodos qualitativos: conversara com mentores (consenso de especialistas),
lera sobre as tendéncias futuras da sua area (pesquisa de mercado) e talvez até se baseie na trajetoria de
profissionais que admira (analogia histérica). A melhor decisao vira da combinacao de ambas as abordagens.

No PCP, o principio € o mesmo: use os dados até onde eles puderem te levar, e entdao use o julgamento estruturado
para iluminar o resto do caminho.



Consolidacao e Seus Proximos Passos

Nesta aula, viajamos pelo fascinante mundo da previsdo quando nao ha numeros para nos guiar. Vimos que, longe
de ser "achismo", os métodos qualitativos sao ferramentas estruturadas para capturar a inteligéncia e a
experiéncia humana. Exploramos como a Pesquisa de Mercado nos conecta a voz do cliente, como o Método
Delphi cria um consenso imparcial, como o Consenso de Especialistas alinha a lideranca e como a Analogia
Histdrica nos permite aprender com o passado. E o mais importante: entendemos que, na era da IA e do Big Data,
essa habilidade humana se torna ainda mais estratégica.

01

Em Pratica

e Ao enfrentar uma decisao com dados insuficientes, pergunte: "Quem sao os especialistas que podemos
consultar?"

e Antes de aceitar uma previsao, questione: "Qual foi o método usado e quais vieses podem estar presentes?"

e Para um novo projeto, considere usar uma analogia historica: "Que projeto do passado se parece com este e 0
que podemos aprender com ele?"

e Lembre-se que a melhor previsao muitas vezes combina a analise de dados com o insight de uma conversa
qualificada

Autoavaliacao

1. (Nivel: Facil) Uma empresa de software esta desenvolvendo um aplicativo para um nicho de mercado
completamente novo. Qual dos seguintes métodos seria o mais indicado para uma primeira estimativa de
demanda?

a) Analise de séries temporais

b) Consenso de Especialistas da area de financas

c) Pesquisa de Mercado com o publico-alvo potencial

)
)
)
d) Analogia Historica com o software ERP da empresa

2. (Nivel: Médio) O governo precisa estimar o impacto de longo prazo de uma nova politica de energia sustentavel,
consultando especialistas de diversas areas (economia, engenharia, sociologia) sem que a opiniao de um
influencie a do outro. A ferramenta ideal para isso é:

e a) Um grupo focal com consumidores

b) O Método Delphi

c) O método do Juri Executivo (Consenso de Especialistas)

)
)
)
)

d) Uma analogia com uma politica implementada em outro pais

3. (Nivel: Dificil - Estilo Concurso) Considerando as praticas modernas de PCP, a integracao de Sistemas
Avancados de Planejamento (APS) com métodos qualitativos visa, principalmente:

a) Substituir completamente a necessidade de planejamento humano, automatizando todas as previsdes

e b) Utilizar o julgamento de especialistas para definir premissas estratégicas e cenarios que os algoritmos dos
APS podem entao otimizar

e ) Limitar o uso de métodos qualitativos apenas para empresas que nao possuem dados historicos

e d) Focar a analise qualitativa exclusivamente em dados de redes sociais, ignorando a experiéncia interna

4. (Nivel: Avancado) Uma empresa observa que suas previsdes de vendas, feitas pelo método de Consenso de
Especialistas, sao consistentemente otimistas demais. Uma acao corretiva eficaz, alinhada aos conceitos vistos,
poderia ser:

a) Aumentar o numero de executivos de vendas no painel para ter mais informacoes do mercado

e Db) Introduzir rodadas de feedback andnimas, migrando para uma abordagem similar ao Método Delphi, para
reduzir o "pensamento de grupo"

e ) Descartar o método e usar exclusivamente a Analogia Histérica

e d) Basear a previsao apenas na opiniao do diretor financeiro para garantir uma visao mais conservadora

Questao Discursiva: Descreva uma situacao profissional em que vocé utilizaria a Analogia Historica para fazer
uma previsao e justifique por que essa seria uma abordagem mais adequada do que uma Pesquisa de Mercado
nesse contexto especifico (3-5 linhas).



Gabarito:

[ Resposta Discursiva (Exemplo):

Ao planejar o langamento de um novo console de videogame, eu usaria a analogia histoérica, baseando-
me ha curva de adoc¢ao de consoles anteriores da propria empresa ou de concorrentes. Seria mais
adequado que a pesquisa de mercado, pois 0s consumidores tém dificuldade em avaliar um produto de
entretenimento tecnoldgico que ainda nao experimentaram, enquanto os dados historicos de
lancamentos similares ja refletem o comportamento real de compra ao longo do tempo.



Conexao com a Proxima Aula

Agora que vocé domina a arte de prever com base na experiéncia e no contexto, esta pronto para o préximo passo.
Na Aula 6 - Métodos Quantitativos de Previsao: Séries Temporais (Parte 1), vamos mergulhar no universo dos
dados. Se aqui aprendemos a "escutar" as pessoas, na proxima aula aprenderemos a fazer os numeros do
passado nos contarem suas historias e segredos sobre o futuro. Vamos transformar dados histéricos em previsdes
poderosas. Até 13!

Recursos Adicionais

e Livro: Principios de Administracdo da Producdo e Operacoes (Heizer & Render) - Para aprofundar nos
fundamentos do PCP e onde a previsao se encaixa

e Artigo: Busque por "Forecasting with Judgment" na Harvard Business Review para artigos classicos e
contemporaneos sobre o tema

[)' NOTA IMPORTANTE: As informacodes e tendéncias tecnoldgicas desta aula estdo atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes especializadas do setor para verificar as ultimas inovacoes.



