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RESUMO

Atualmente vivemos a 42 revolugao tecnoldogica e a era dos dados. A presente
pesquisa analisa, dentro do contexto da transformacao digital do processo de
planejamento de vendas e operagdes (S&OP), sua interface com a analise de
negocios (BA), relacionando como suas ferramentas e técnicas podem contribuir e
trazer novos resultados e melhorias para o processo. Como base desse estudo
foram encontrados 7 artigos em uma selecéo inicial, sendo que 3 deles abordavam a
tematica proposta, e esses trabalhos serviram como ponto de partida. Essas
pesquisas estavam alinhadas com o tema e propunham o aprofundamento do
estudo da analise de negocio dentro do processo de planejamento de vendas e
operacgdes. Por exemplo, um dos trabalhos em questdo, Nicolas et al. (2021) foi
utilizado como referéncia e um dos motivadores do estudo ao tema. A pesquisa
limitou-se ao processo do S&OP, embora ainda existam varias pesquisas dentro de
outros campos do gerenciamento da cadeia de suprimento. Apds toda a analise foi
possivel identificar a utilizagdo das ferramentas de business analytics dentro do
processo do S&OP, sendo que muitas vezes, quando analisado os dois processos,
varias dessas técnicas/etapas se correlacionam, gerando insumos para entender
como a analise de negocio pode ser utilizada para melhorar a performance do
planejamento de vendas e operagdes. Quando analisada as entrevistas com
profissionais da area de suprimentos, também foi identificada a utilizacdo das
ferramentas de analise de negdcio e como elas interagem com 0S processos,
incluindo o S&OP. Fica como proposta de agendas futuras o aprofundamento dos
temas, proposta de avaliacao de estudos de casos na implantacdo dos processos, e
a possibilidade de aumentar o escopo e analisar o business analytics dentro do
planejamento colaborativo, previsdo e reabastecimento (do inglés Collaborative
Planning, Forecasting and Replenishment — CPFR).

Palavras-chave: Planejamento de Vendas e Operagdes. Analise. Anadlise de
negodcios. Ferramentas de Analise. Analise Big Data.



ABSTRACT

We are currently experiencing the 4th technological revolution and the era of data.
This research analyzes, within the context of the digital transformation of the sales
and operations planning process (S&OP), its interface with business analysis (BA),
relating how its tools and techniques can contribute and bring new results and
improvements to the process. As a basis for this study, 7 articles were found in an
initial selection, 3 of which addressed the proposed theme, and these works served
as a starting point. These surveys were in line with the theme and proposed further
study of business analysis within the sales and operations planning process. For
example, one of the works in question, Nicolas et al. (2021) was used as a reference
and one of the motivators of the study on the subject. Research has been limited to
the S&OP process, although there is still a lot of research within other fields of supply
chain management. After all the analysis, it was possible to identify the use of
business analytics tools within the S&OP process, and often, when analyzing the two
processes, several of these techniques/steps are correlated, generating inputs to
understand how the business analysis can be used to improve the performance of
sales and operations planning. When analyzing the interviews with professionals in
the supply area, the use of business analysis tools and how they interact with
processes, including S&OP, was also identified. It remains as a proposal for future
agendas the deepening of the themes, proposal for evaluating case studies in the
implementation of processes, and the possibility of increasing the scope and
analyzing business analytics within collaborative planning, forecasting and
replenishment (from English Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment
— CPFR).

Keywords: Sales and Operation Planning. Analytics. Business Analytics. Analytics
Tools. Big Data Analytics.
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1 INTRODUGAO

Nesta secao introdutdria, € apresentado todo o contexto sobre o tema, e
delimitando a abordagem realizada, assim como o objetivo geral e os especificos
que a pesquisa busca atender com as justificativas tedricas e empiricas para

realizacado do estudo. Por fim, é apresentada também a estrutura da dissertacao.

1.1 CONTEXTO DO PROBLEMA

Atualmente a humanidade vive a 42 revolugao tecnoldgica, com uma visao
orientada e dedicada aos dados e as analises robustas sobre esses ativos.
Entendendo a importédncia do tema, existe uma citagdo famosa do matematico
britdnico Clive Humby que "Dados sdo o novo petroleo" (Data is the new oil), bem
como uma publicagdo da revista The Economist sinalizando que "O recurso mais
valioso do mundo n&o é mais o petroleo, mas dados" (The world’s most valuable
resource is no longer oil, but data).

Sobre esse olhar, de acordo com International Data Corporation (IDC) o
mundo vive o auge da producado de dados, que dobra a cada dois anos, também
com o surgimento de novas tecnologias como o0 armazenamento em nuvem, € novas
possibilidades de processamento desses dados. Desta forma abre-se um leque de
oportunidades para analises e estudos sobre toda essa massa bruta de informacéo,
que ficam a disposicdo das empresas, processos € usuarios. De acordo com
Davenport e Harris (2018) para se extrair valor ndo € uma questao relacionada a
quantidade de dados, ou de qual tecnologia sera empregada na analise, mas o quéo
agressivamente vocé explora esses recursos.

Todo o advento da producao de dados e de como eles afetam as empresas
€ seus processos, vem ganhando destaque e estudos explorando o tema. Essa
discussao também acontece dentro do gerenciamento da cadeia de suprimentos, e o
processo de planejamento de vendas e operagdes (do inglés sales and operation
planning — S&OP) também é afetado diretamente por esse fendbmeno. O tema de
analise de negocio (do inglés Business Analytics — BA) também vem ganhando
atencdo em varias pesquisas e discussdes, sobre como a sua influéncia afeta os
processos e elementos do negocio, incluindo o planejamento de vendas e operagdes
(S&OP) (Mishra et al.,2016; Nicolas et al.,2021).
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Cada vez mais esse processo se apresenta como ferramenta importante e
de acordo com Thomé et al. (2012), os objetivos do processo de S&OP sao dois: um
deles é desenvolver uma visdo de planejamento dentro das operagbes para
balancear oferta e demanda; o segundo pontos é integrar verticalmente e
horizontalmente o planejamento da empresa (estratégico, tatico e operacional) com
o objetivo de melhorar a tomada de decisao das operagcdes em seu nivel tatico.

Um ponto abordado por Nicolas et al. (2021) € como o avango tecnolégico
impulsiona a necessidade de processar grandes quantidades de dados, com o
objetivo de orientar decisbes de forma mais rapida e assertiva.

De acordo com Davenport e Harris (2018) a aplicacdo de analise de dados
abrangentes, analises qualitativas e estatisticas incorporadas a tomada de deciséo,
podem constituir uma estratégia para as empresas e sem duvidas essa visao
analitica pode alavancar resultados.

Analisando as pesquisas anteriores, pode-se observar que os estudos
encontrados ainda apresentam lacunas, faltando estudos que associam a
transformacao digital aos processos do planejamento de vendas e operacgdes, e a
analise de dados integradas a esses processos, conforme apresentado na pesquisa
de Antunes et al. (2020). Além disso, de acordo com Nicolas et al. (2021) a
tecnologia pode atuar como um grande facilitador para o processo, mas dentro do
S&OP foi pouco explorado.

De acordo com Tuomikangas e Kaipia (2014), a complexidade da cadeia de
suprimentos aumenta a necessidade de se realizar um planejamento integrado
dentro das companhias, e neste ponto a transformacao digital pode contribuir de
forma a se extrair ganhos com a implementacao desses processos.

No estudo de Pereira et al. (2020) demonstra-se que ainda falta a
apresentacao de modelos robustos que suportem o S&OP, e para atingir um modelo
avangado de planejamento se faz necessaria a digitalizagdo dos processos, pois a
robustez dos modelos depende de sistemas informacionais com qualidade e

confiabilidade de informacdes.

1.2 OBJETIVO DA PESQUISA
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Nesta subsecao serédo apresentados o objetivo geral e os especificos que se
pretende alcangar com a pesquisa, buscando responder as lacunas dos problemas

apresentados.

1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral da pesquisa sera analisar os resultados anteriores da
literatura trazendo a influéncia da analise de negdcios (business analytics) ao
processo de planejamento de vendas e operacdes (sales and operation planning),
demonstrando como a tecnologia pode contribuir para a integragao e melhoria desse

processo.

1.2.2 Objetivo especificos

¢ Analisar a literatura existente buscando interagdes dos processos de S&OP
com o Business Analytics.

e Observar como o BA pode contribuir para o desenvolvimento e
aprimoramento do processo de S&OP.

e Por meio de pesquisa com profissionais da area de suprimentos, visualizar
nas interagdes do processo de S&OP e BA, e como € a relacdo desses dois

processos nas empresas em que atuam.

1.3 JUSTIFICATIVA

A proposta desse trabalho é aprofundar os estudos nas relagbes dos
processos do S&OP, apresentando também a analise de negoécio (BA) e suas
técnicas. O BA ¢é explorado de varias formas dentro da cadeia de suprimentos, mas
de acordo Nicolas et al. (2021) ainda foi pouco explorado no contexto especifico do
S&OP. Isso pode orientar pesquisadores e empresas sobre quais sdo as

possibilidades acerca do tema, e trazer novas pesquisas e estudos de casos futuros.

1.4 LIMITACAO DO TRABALHO
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A pesquisa ira delimitar seu olhar para o planejamento de vendas e
operagodes (S&OP) bem como suas interagdes, objetivos e seus processos dentro de
um planejamento da cadeia de suprimentos. Também ird buscar dentro o que é
analise de negdcio (BA), qual o seu papel, como se apresenta, e seu objetivo, em
paralelo quais técnicas e ferramentas os autores Nicolas et al. (2021) exploraram em
seu trabalho e como os dois temas se misturam e podem ser combinados e

explorados futuramente.

1.5 ESTRUTURA DA PESQUISA

A dissertagdo apresentara a partir de seu capitulo 2 a metodologia de
pesquisa utilizada para o desenvolvimento do trabalho, na sequéncia no capitulo 3
apresentara o S&OP e também trara uma visdo geral do BA, ja em seu capitulo 4
inicia-se a apresentacdo dos resultados encontrados, como a comparagao dos
estudos de Wallace (2012) sobre o processo do S&OP versus o desenvolvimento do
processo de BA de March e Hevner (2007), Chae e Olson (2013) e Devenport e
Harris (2018), ferramentas e técnicas encontradas nas revisdes da literatura e do
trabalho Nicolas et al. (2021), no capitulo 5 apresentara uma pesquisa realizada com
profissionais que atuam na area de suprimentos para visualizar a aplicacdo das
técnicas e uma discussao sobre os resultados. Ja no capitulo 6 a conclusdo do

estudo.
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2 METODOLOGIA

Apos apresentada a proposta da pesquisa, o problema a ser tratado e os
objetivos, neste capitulo sera apresentado como a pesquisa foi desenvolvida, quais
foram as bases de dados e recursos utilizados para a realizagao. E quais foram os
critérios utilizados para delimitar o tema da pesquisa e 0 ambiente e processos que

serao abordados na analise.

2.1 METODOLOGIA DE PESQUISA

Atualmente existem uma ampla quantidade de trabalhos e bases de dados
disponiveis para analise e pesquisa, para essa revisao de literatura foi escolhida das
bases de dados da SCOPUS ELSEVIER pois ela também possui trabalhos da base
Science Direct, e WEB OF SCIENCE que dentro de seu acervo possui trabalhos da
base de dados Scielo. Com essa definicdo a pesquisa alcanga uma boa amplitude e
abrangéncia dos trabalhos previamente publicados sobre o tema se tornando uma
estratégia a ser seguida.

Apos delimitadas bases de dados academicamente relevantes para o
desenvolvimento do estudo, o proximo passo é realizar a definicdo das palavras
chaves que irdo orientar as buscas dos trabalhos/pesquisas anteriores acerca do
tema. Como discutido e apresentado no topico 1.1 Contexto do Problema, o trabalho
em questdo focara suas analises no S&0OP e seus processos, o BA, suas
ferramentas e tecnologias e como isso influencia dentro do negécio.

Com isso foi definida a utilizagdo das palavras em inglés “sales and
operation planning” combinadas com “Analytics”, “Business Analytics”, “Analytics
Tools” e “Big Data Analytics”. Os resultados foram consolidados conforme a tabela

01 por quantidade de trabalhos em cada busca.

Palavras-Chave W?b Of Scopus Sigla
Science

"Sales and operations planning" and "Analytics" 2 7 S&OP & A

"Sales and operations planning" and "Business Analytics" 1 1 S&OP & BA

"Sales and operations planning" and "Analytics Tools" 0 0 S&OP & AT

"Sales and operations planning" and "Big Data Analytics " 1 1 S&OP & BDA

Tabela 1 - Palavras-chave da pesquisa.
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Apos uma analise nos resultados encontrados nas pesquisas, a soma dos
trabalhos encontrados resultou em 13 artigos, em uma segunda etapa foi retirado
aqueles artigos que apareceram mais de uma vez nas pesquisas seja pelo tema, ou
pela busca em duas bases de dados distintas que em muitas vezes contém
trabalhos iguais, contudo restaram 7 trabalhos.

Realizada a leitura e analise desses artigos verificou-se que 3 deles
discutem o tema definido, ja o restante ndo apresentava contribuigdo relevante para
a discussao e aprofundamento propostos para essa pesquisa. Avaliando o trabalho
de Nicolas et al. (2021) em sua proposta de agenda futura, 0 mesmo sugere uma
discussao mais aprofundada sobre os processos de S&OP e a influéncia do BA em
suas etapas e como isso poderia contribuir para a sua performance.

Ap6s uma andlise aprofundada usando com base os 3 trabalhos
encontrados na pesquisa inicial, dentre eles a pesquisa de Nicolas et al. (2021) em
tradugao livre “Uso de tecnologia da informagdo e andlise de negdcios no
planejamento de vendas e operagdes: uma revisao sistematica da literatura”, esse
trabalho traz a tona algumas lacunas sobre o uso de tecnologia e analise de
negocios (BA) no processo de planejamento de vendas e operagdes (S&OP).

Esse ponto também é discutido e apontado no trabalho de Antunes et al.
(2020) “Planejamento de vendas e operacgdes (S&OP) e transformacgao digital: uma
revisdo narrativa” onde é apresentado que existem poucos estudos que associam o
processo de transformagao digital ao planejamento de vendas e operagoes.

Ja para Schlegel et al. (2021) “Habilitando o planejamento de negdcios
integrados através do Big Data Analytics: um estudo de caso sobre o planejamento
de vendas e operagdes” contribui que a implementacdo da analise de negdcio (BA) é
um fator importante para contribuir na eficiéncia da tomada de decisdo dentro do
S&OP podendo se tornar uma vantagem competitiva.

Com um numero limitado de trabalhos encontrados, aprofundou-se na
propria literatura apresentada nessas 3 pesquisas, onde deparou-se com o artigo de
Kristersen e Jonsson (2018) indicando que para o design do processo de S&OP, um
ponto importante é a interface que o processo tera com as ferramentas de tecnologia
da informacéao utilizando o seu suporte em todo o processo, como uma ferramenta
para gerar escala e alcangar um avangado sistema de planejamento de cenarios.

Para Aryal et al. (2018) as tecnologias disruptivas aos poucos se tornam a

base de um processo de cadeia de suprimentos de alto desempenho, trazendo
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enormes desafios aos gestores e executivos. Essas tecnologias melhoram a
eficiéncia e controle através dos dados, e o principal objetivo € transformar a analise
de negdcios fundida com a internet das coisas (do inglés Internet of Things — 1oT)
em vantagem competitiva.

No trabalho de Noroozi e Wikner (2017) sinaliza que o processo de S&OP é
um processo que vai muito além de um conjunto de modelos e softwares, mas
também sobre pessoas, ou seja, € a combinacdo de pessoas, processos e
tecnologia.

Em pesquisas um pouco mais antigas como a de Tuomikangas e Kaipia
(2014) o tema ja era discutido como S&OP “data and tools” demonstrando que é
uma problematica que vem evoluindo e ganhando importéncia ao longo dos anos.

Um ponto encontrado em Thomé et al. (2012) que os sistemas de informagao
sao essenciais para o alinhamento estratégico com a operagao, ou seja, para que a
comunicagado e o compartilhamento de informacgdes seja efetivo, mas sinaliza que
ainda ndo ha um acordo com relagdo ao nivel de investimento para desenvolver
esses sistemas.

Para Grimson and Pyke (2007) toda a problematica apresentada sobre os
avangos que a tecnologia trouxe para os processos da cadeia de suprimentos,
fizeram com que os gestores utilizassem novas técnicas para se alcancar novos
resultados.

Sabendo que a internet forneceu uma capacidade sem precedentes de
coletar dados, o desafio para a tomada de decisdo € otimizar os niveis de estoque e
as estratégias de precos para se alcangar o melhor resultado, onde a tecnologia
através de softwares e modelos de otimizagdo podem contribuir ativamente.

Outro documento que sera um guia dentro da analise proposta dessa
pesquisa é o trabalho de Wallace (2012) “Planejamento de vendas e operagdes: um
guia pratico” onde apresenta uma viséo geral e necessidades para a implementagéo
do processo do S&OP, esse processo apesar de buscar integrar vertical e
horizontalmente a empresa tem sua origem e responsabilidade no nivel tatico da
companhia.

Com essa estratégia agregando maior densidade bibliografica a pesquisa
inicial, complementando com os artigos encontrados nas referéncias indicadas pelos

primeiros autores.
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Nos préximos capitulos também serdo apresentados alguns os pontos,
técnicas e ferramentas apresentadas nos trabalhos pesquisados por Nicolas et al.
(2021) com um aprofundamento em quais ferramentas foram utilizadas, quais
desafios buscavam responder, quais segmentos de mercado estdo sendo
explorados e como se encaixam dentro do processo S&OP e processo BA.

E também uma pesquisa com profissionais da area de suprimentos
buscando identificar como os processos de na andlise de negdcios bases desse

estudo, se apresentam no seu dia a dia.
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3 REVISAO DA LITERATURA

Como parte do processo de revisao de literatura, nesta etapa, veremos o
que é o planejamento de vendas e operagbes, analisando em conjunto a
apresentacao do processo nele contido, em paralelo também olharemos para a
analise de negoécio e seu processo. Buscando na literatura referéncias para

entendermos as definicdes para os dois processos e possiveis interacoes.

3.1 O PLANEJAMENTO DE VENDAS E OPERACOES (S&OP)

Avaliando o planejamento de vendas e operagdes de acordo com Wallace
(2012) € um processo que abrange varios niveis da organizagdo e tem como
objetivo balancear a oferta versus a demanda da operagao, buscando o melhor nivel
de atendimento para seus clientes e maior retorno financeiro para a empresa.
Tuomikangas e Kaipia (2014) colocam que o S&OP tem por objetivo realizar o
equilibrio entre oferta e demanda, e servir de instrumento de integracdo e
alinhamento da estratégia a operagdo. Thomé et al. (2012) também reforgca a
afirmacao dos autores anteriores, mas contribuindo que, o objetivo do S&OP
também é integrar verticalmente e horizontalmente o planejamento da empresa
(estratégico, tatico e operacional) com o objetivo de melhorar a tomada de decisdo
das operacgdes no seu plano tatico, também se mostra como uma finalidade desse

processo.

Demanda

Figura 1 - Demanda versus Oferta.
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Todo esse processo de acordo com Wallace (2012) e Grimson and Pyke
(2007) estaria ligando a demanda a oferta. Analisando o esquema apresentado na
figura 2 abaixo, entre esses processos teriamos o gerenciamento da previsdo de
demanda o quanto se pretende vender em um dos lados do esquema, na outra
ponta o planejamento da capacidade, que avalia a necessidade de estoque,
capacidade de producao/ atendimento da demanda.

Entre esses processos como um elo de ligagdo dos processos anteriores
teremos mais trés atividades, o plano de S&OP, onde nele estara contido o plano de
vendas e o plano de operagdes com um olhar sobre o volume que deve ser
atendido, junto dele mas no mesmo nivel também teremos o plano mestre de
produc¢ao, com um olhar com um foco no mix de produtos que deve ser atendido, e
por fim um plano detalhado dos sistemas de controle dos processos (MRP,
programacgao da fabrica, programacéao de fornecedores etc.).

Todos eles norteados pelo planejamento do negdcio e planejamento
estratégico da companhia trazendo um olhar estratégico para o modelo de

planejamento de recursos desenhado pelos autores.
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Figura 2 - Modelo de Planejamento de Recursos — Adaptado de Wallace (2012)
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Dentro do esquema apresentado pelo Wallace (2012) o planejamento de vendas e
operagdes possui um processo ou rito a ser seguido para sua execugao, isso passa
pela coleta de informacgdes e atualizagdo dos dados, realizagdo da previsao de
demanda, o planejamento da demanda, com um olhar para suprimentos/ operagdes,
e as reunides de Pré-S&OP onde realiza-se alinhamentos e simulagdes e a reuniao
final de S&OP para apresentacao e formalizacdo das metas, expectativas e planos
que nortearam as areas de operagdes e negocio para o ciclo.

Todo esse processo pode ser considerado como um lubrificante entre as
partes interessadas da cadeia de suprimentos, possibilitando que toda a cadeia

funcione em harmonia e com a minima interrupgao.
3.2 O PROCESSO DO S&OP

Quando avaliado o processo do S&OP apresentado por Wallace (2012) o
mesmo possui um desenho onde € colocada 5 fases distintas, e as mesmas etapas
sdo apresentadas por Chae e Olson (2013) com pequenas diferengas, mas
apresentando a mesma esséncia. Estas que sao repetidas de acordo com os ciclos
definidos pelos lideres do processo, por exemplo podem ser mensais, bimestrais etc.
de acordo com a necessidade e especificidade de cada negocio. Abaixo é possivel
visualizar o fluxo de como os processos se apresentam dentro da jornada do

planejamento de vendas e operacgdes.

Fluxo de Processo S&OP

m) Decisdes e
planode agdo
Reunido Pré J Recomendagdes
S&OP de pauta para
S&OP Executivo
D LimitagSes de capacidade
Previsiode | previsdes gerénciais
demanda
C] | previsdes estatisticas

t Fechamento do més

Figura 3 - Fluxo do Processo S&OP.
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3.2.1 Coleta de dados

Esta etapa seguindo o trabalho de Wallace (2012) é chamada de Coleta de
dados, esse processo ocorre dentro da area de planejamento ou sistema de
informacdes. As duas principais entradas neste processo sao muito simples, a oferta
de capacidades e a demanda coletada pela equipe de vendas, apos esse processo
realiza-se a atualizag&o dos indicadores de performance.

Todos os indicadores e relatorios necessarios para a analise do processo
sdo levantados e atualizados (vendas, produgao, inventario etc.). A mesma ideia é
apresentada posteriormente por Chae e Olson (2013) onde sinaliza que esse
processo se inicia com a apuragdo de performance do real versus o planejado,
referente aos ciclos anteriores (semanal, mensal, bimestral etc.) para essa tarefa
depende também de um sistema de gerenciamento bem desenvolvido.

Dados s&o o principal alicerce da analise de negdcios (BA) e para o
planejamento de vendas e operacdes (S&OP) também pois é a etapa que da inicio a
todo o processo, as empresas costumam armazenar esses dados em diversas
ferramentas (banco de dados, armazenamento em nuvem etc.) e se utilizam de
diversas fontes (ERP, relatérios das areas etc.) para gera-los. Abaixo um exemplo

de fluxo de dados para ilustrar esse pensamento:

Fluxo de carregamento de dados

Transformagao
Carregamento

Extracao

Analytics

Fonte de dados Data WareHouse Consumo dos dados

Figura 4 - Fluxo de carregamento de dados.
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Aqui podem ou nao se utilizar de ferramentas de BA para a tarefa, também
sdo avaliados e analisados os resultados e performance identificados no processo. A
forma com que o resultado € mostrado e apresentado, medido através de métricas
corretas permite discussdes baseadas em fatos/ dados contribuindo na tomada de
decisao, estas ideias também sao apresentadas por Devenport et al. (2010) e Pfeffer
e Sutton (2006).

3.2.2 Previsao de demanda

Dentro do contexto empresarial prever o futuro € um desafio no dia a dia dos
gestores, seja para prever quanto de receita as estratégias irdo trazer, ou seu
potencial de resultado. No contexto de operacbes esse tema também é muito
importante, seja para definir politicas de estoque para manter o nivel de servigo dos
atendimentos, ou para definir a quantidade de mao de obra necessaria para realizar
as tarefas referentes a realizagdo do produto ou servigo para seus clientes (Kin et al.
2019, Omar et al. 2016).

Na etapa de Previsdo de demanda, a equipe responsavel pela analise
através das informacdes do processo anterior, realiza a previsao de vendas para o
portifdlio existente, novos produtos/ langamentos, agdes de vendas/ promogdes
realizando uma previsao gerencial de vendas, de acordo com o horizonte de tempo
pre-definido exemplo trimestral, semestral, anual Wallace (2012).

Para o resultado do processo, realizar a entrega de um produto satisfatério
conforme descrito por Chae e Olson (2013), todos os eventos que podem ter
influéncia ao processo sao avaliados, compartilhamentos de informagdes de
pesquisa e desenvolvimento (P&D), tendéncias de marketing, vendas e inteligéncia
competitiva, dados de fornecedores e tendéncias de mercado para as matérias-
primas todos os fatores considerados relevantes.

Essa previsdo pode ser realizada através dos varios métodos existentes
utilizando modelos matematicos/ estatisticos e com o advento da tecnologia se
utilizar de ferramentas computacionais para ganhar escala com o processo,
mineragdo de processos web e inteligéncia competitiva trazendo contextos
mercadoldgicos. Melhorando a capacidade de gerenciamento do desempenho da

cadeia de suprimentos como demonstrado no trabalho de Xu et al. (2011).
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Fluxo de Previsao de Demanda

Dados Nova Previsao
Histéricos
XWS FY
' » o\.-D-- '
Aplicacao de

técnicas estatisticas,
matematicas e computacionais.

Figura 5 - Processo de Previsdo de Demanda.

De acordo com Wallace (2012) um bom processo de previsdo da demanda &
um dos melhores aliados, ferramentas/ mecanismos para aumentar os niveis de
atendimento aos clientes e reduzir os niveis de inventarios simultaneamente, ou
seja, um ponto crucial e muito importante para o planejamento de suprimentos /
operacgoes.

Os especialistas do processo de previsao de demanda sdo a area de
negocios, tanto com planejamento quanto com execucgao da confecgcédo da previsao
futura. As outras areas sao necessarias para apoiar 0 processo na operagao dos
sistemas estatisticos ou geracdo de dados. Mas revisar, atualizar, modificar a

previsao € de responsabilidade da area de vendas e marketing.

3.2.3 Planejamento de demanda

Umas das principais atribuigdes da area de suprimentos/ operacdes € avaliar
0 novo plano ou nova previsao de demanda analisando a relagdo com a capacidade
de execucgao, verificando se é possivel atingir o numero exigido no plano, ou se esta
muito além da capacidade atual e se existe algum ponto critico. Este processo pode
ser denominado de planejamento de capacidade finita. Onde € alinhado a
necessidade dos planos versus a capacidade existente.

Também € analisada a execugdo dos planos ja verificando futuras

necessidades ou mudangas para conseguir atender a nova demanda, por exemplo
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mobilizagcdo de pessoal, aquisicdo de novas maquinas e equipamentos e assim por
diante Wallace (2012).

ApoOs toda a analise anterior e agora para realizar o planejamento da
demanda prevista de acordo com Chae e Olson (2013), se traz todos os
departamentos relevantes para o processo (marketing, vendas, logistica, producao,
financeiro, RH etc.) e é compartilhado os resultados das previsdes de demanda para
0s proximos ciclos e em conjunto com as areas realiza-se a validagado do plano e
possiveis alinhamento da operagao para o seu atendimento.

Conforme apresentado por Oliva e Watson (2011) os sistemas de analise de
negocios e planejamento apresentam as informacgbdes de oferta de capacidade
versus a previsao e tendéncias de vendas.

De acordo com Wallace (2012), nesta 3% etapa no planejamento de
suprimentos e operacdes ao se realizar o balanceamento entre oferta e demanda. E
feita também uma analise com abertura dessa previsao, ja olhando para familias e
subfamilias de produtos, mudangas nos niveis de inventario, possibilidades de
restricoes de fornecedores, analise das possibilidades de atendimento do plano de
vendas verificando pedidos em atrasos.

Gera-se um plano para o atendimento da demanda, onde algumas solugdes
devido seu impacto dentro da cadeia de suprimentos, finangas e comercial, gera
pauta para discussao e negociagdo no proximo passo do processo que é a reuniao
de Pré-S&OP.

3.2.4 Reunido de Pré-S&0OP

Entrando na 42 etapa do processo, é o passo chamado de Pré-S&OP, para
Wallace (2012) é uma reunido que reune os integrantes dos times de vendas,
marketing, planejamento de demanda, planejamento de suprimentos/ operagoes,
desenvolvimento de produtos e financeiro. Onde busca-se avaliar e identificar
gargalos e possiveis problemas demonstrados nas etapas anteriores, aqui pode-se
tomar decisdes executivas com relacdo ao balanceamento da oferta e demanda.

Desenho de planos alternativos para possiveis incompatibilidade da
demanda as capacidades produtivas, restricoes, tratar prioridades e avaliar a visao
financeira do plano. Tratar restricdbes e apresentar prioridades para o atendimento

juntamente com o aval da area de marketing e vendas.
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Aqui nesta etapa para Chae e Olson (2013) é onde se avalia um plano
preliminar de produgao e aquisi¢ao, baseado no plano de demanda e restricbes de
capacidade, aqui o uso de recurso de tecnologia de informagao analiticos (por
exemplo modelagem de otimizagdo) que incorporam analises prescritivas e
preditivas se torna um grande diferencial devido a complexidade do processo e
fluxos da cadeia de suprimentos. Para Stadtler (2005) a utilizacdo de algoritmos de
otimizacdo e simulagdo podem prestar suporte e apoio para o planejamento de
producao.

O resultado desta etapa é ter uma visao financeira do negécio atualizada,
juntamente com um ultimo plano de vendas relacionado com o plano de negdcio
definido para toda a empresa. Fazer recomendacdes para atendimento da produgao
descendo a nivel de familia de produtos, plano validado de lancamento de novos
produtos, e de operagbes com recomendagdes de quais recursos devem ser
mobilizados para o novo ciclo.

Também trazer para a pauta possiveis pontos de discordancias entre areas
tracar planos A, B e C para avaliar financeiramente qual estd mais alinhado a
estratégia da companhia. E por fim todo esse processo gerar o conteudo para
reunidao de S&OP Wallace (2012).

3.2.5 Reunido de S&OP

Por fim a 52 e ultima etapa é a reunidao de S&OP incluindo os executivos das
areas, aqui sera realiza a tomada de decisbes em relagdo aos pontos levantados
nas etapas anteriores, avaliando todos os cenarios, aceitando ou nao
recomendacgdes realizadas pela equipe de Pré-S&OP mudando o curso dos planos
se necessario.

Neste féorum busca-se aprovar os planos de operagdes como ritmo de
producdo ou aquisicdo de recursos e seus custos envolvidos como outras
consequéncias. Relacionar a visao financeira do S&OP com o plano de negdcios e
onde divergirem decidir os ajustes no planejamento de vendas e operag¢des ou no
plano de negdcios.

Aqui também busca-se quebrar divergéncias que a equipe nao foi capaz de
chegar em consenso nas etapas anteriores. E revisar o desempenho de atendimento

aos clientes, novos produtos, projetos especiais e outras questdes necessarias para
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tomada de decisdo. Definindo as metas e resultados esperados para o ciclo de
planejamento e quais planos serdo seguidos para a busca dos objetivos do negocio
de acordo com Wallace (2012).

No trabalho de Chae e Olson (2013) também chama a atencédo para o
contexto financeiro do processo de S&OP, sinalizando que nesta etapa os
envolvidos e interessados no processo, avaliam e buscam um consenso em torno da
otimizacao financeira e operacional do processo.

Podem ser realizados alguns ajustes de acordo com algum cenario
extraordinario, e se realiza uma analise em tempo real dos dados internos e
externos, em conjunto com as meétricas financeiras e realizando a otimizacéao
financeira do processo.

De acordo com o trabalho de O'Dwyer and R. Renner (2011) as capacidades
de integragao dos dados junto com a capacidade de analise do processo da cadeia
de suprimentos particularmente sao muito importantes nesta etapa.

Neste ultimo capitulo do processo como resultado espera-se um plano de
vendas e operagdes aprovado por toda a empresa, e como tal, a divulgacédo do
mesmo para todos os atores envolvidos, com todos os dados detalhados das etapas
anteriores e analises realizadas distribuidas na sequéncia da reunido Wallace
(2012).

3.3 0 QUE E A ANALISE DE NEGOCIOS

De acordo com Robinson et al. (2010) e Chae e Olson (2013) a analise de
negocios € um facilitador da realizagdo dos objetivos e estratégias das companhias,
trazendo relatérios e dados para as analises, apresentando resultados e tendéncias,
possibilitando criar modelos preditivos, criar modelos para otimizar processos
buscando sempre aprimorar 0os processos e resultados planejados.

O business analytics € visto como uma quantidade variada de técnicas
analiticas e metodologias que podem ser aplicadas e combinadas com tecnologia, e
se tornando uma aliada que pode ser utilizada como apoio a tomada de decisdo de
negocio.

Analisando a afirmacao apresentada por Song et al. (2008) e Nicolas et al.
(2021) toda a integracao entre os sistemas, coletas, compartilhamento, automacoées

e monitoramento das informagdes nem sempre podem apresentar um desempenho
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satisfatorio, ou seja, toda a integragao gerada pela tecnologia depende da estratégia
de integracado da empresa.

Nao basta gerar, armazenar e compartilhar as informagdes, ha a
necessidade de criar um objetivo/ estratégia para conseguir a integragcao de todos
para buscar o melhor resultado estratégico para a empresa.

Isso vem de encontro aos dados apresentados no capitulo anterior sobre o
objetivo do planejamento de vendas e operagdes que é o alinhamento vertical do
operacional, tatico e estratégico junto com a integracao horizontal das areas e partes
interessadas do S&OP, buscando melhorar a tomada de decisdao das operagdes em
seu nivel tatico.

Ja para Davenport e Harris (2018) todas as mudancgas e consequéncias que
o BA trouxe para as organizagdes, além dos resultados, também criou-se uma
necessidade de novas habilidades e comportamentos a serem desenvolvidos pelos
colaboradores e gestores. Gerando novas formas de gerenciamento e novos
modelos de negdcio e estratégias neste mundo novo baseado em dados.

Antunes et al. (2020) corrobora com a afirmagdo acima sinalizando que a
transformacao digital e a andlise de negdcios vao muito além da tecnologia, ha a
necessidade de liderancga, talentos e habilidades para os novos modelos de negocio
que vem surgindo. E a unido do mundo fisico com o digital e a convergéncia de
pessoas com negocios.

A utilizagdo de analise de negdcio pode ser um caminho para a melhora do
desempenho e pouco a pouco se tornar uma verdadeira vantagem competitiva, pois
através da pesquisa de Davenport e Harris (2018) mais de uma década de
avaliagdes indica que os projetos baseados em inteligéncia analitica pagam bons
dividendos e abordagens analiticas estdo correlacionada a alta performance das
companhias.

Em um ambiente agil e de volatilidade, incerteza, complexidade e
ambiguidade (do inglés Volatility, Uncertainty, Complexity, e Ambiguity — VUCA), se
utilizar de ferramentas que suportem a tomada de decisdo com um alto volume de
dados, velocidade, variedade de informagao, veracidade da informagdo com um alto
valor agregado como apresentado por Schlegel et al. (2021) como os 5 V’s do BDA
(do inglés Big Data Analytics — BDA).
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Todas essas ferramentas sdo necessarias para que de forma eficaz se
possa otimizar o processo de tomada de decisdo de negocios e alcangar bons
resultados Chen et al. (2012) e Aryal et al. (2018).

3.4 O PROCESSO DE ANALISE DE NEGOCIOS (BA)

Avaliando o processo de analise de negocio (Busines Analytics) temos
apresentado por Davenport e Harris (2018) que esse processo dividido em 4 partes.
Onde temos na primeira etapa ‘1.0’ a analise descritiva, onde tem-se todos os dados
histéricos e atuais, onde ocorre o processo de extragdo, transformacgido e
carregamento de dados (do inglés ETL — extract, transform and load) e entram as
ferramentas de Busines Intelligence (Bl).

Na segunda etapa ‘2.0° é a andlise preditiva onde entram técnicas
quantitativas, ¢é utilizada analises estatisticas, previsbes e extrapolacbes e
modelagem preditiva utilizando os dados historicos para predizer o futuro.

A terceira etapa ‘3.0’ € apresentada as analises prescritivas que também
através de técnicas quantitativas utiliza-se de modelos matematicos e
computacionais para encontrar a melhor decisdo para o contexto qual se esta
simulando, através de otimizagdes e design experimental. E a ultima etapa ‘4.0’ que
nao abordaremos nesta pesquisa é a analise autbnoma com modelos de inteligéncia
artificial que tomam todas as decisbes sem a interagdo humana.

Outro ponto de vista apresenta que o processo de analise de negdcios é
dividido em trés etapas distintas. No primeiro passo teriamos o gerenciamento de
dados como o alicerce desse processo, que visa encontrar inteligéncia nos dados
gerados na empresa. O armazenamento e processamento também €& considerado
nesta etapa.

Na segunda etapa é onde se busca gerar valor com as informagdes da etapa
anterior, aplicando as técnicas de analise de negocios para atingir esse objetivo.
Isso é feito através de mineracado de dados (descoberta de conhecimento), analises
preditivas e prescritivas (modelos de previsdo estatistica e algoritmos
computacionais, modelos de otimizagdo matematica etc.). Cada vez mais essas

técnicas sao incorporadas dentro das empresas buscando ganho de resultado.
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E por fim na dultima etapa € apresentado a gestdo do desempenho
empresarial € crucial para a analise de negocios, e pode ser dividido em trés
grandes pilares: monitoramento, relatérios e corregao.

Na busca de feedbacks para avaliar o desempenho do negdcio, busca-se
indicadores chaves de resultado (do inglés key perforce indicator — KPI) e outras
meétricas para se monitorar o negocio, relatérios de diversas areas sdo construidos
com o apoio de ferramentas de inteligéncia de negdcio.

E por fim sistemas de correcdo de problemas crénicos como identificar
causas raizes de problemas e busca de melhoria continua com Seis Sigma (do
inglés Six Sigma) baseada na filosofia de producédo enxuta, essas visdes sao
apresentadas nos trabalhos de Chae e Olson (2013) que também foi anteriormente
demonstrado por Tien (2006).

Um outro modelo é baseado em modelos de sistemas de gerenciamento de
informacdo como ferramenta de suporte a tomada de decisdo, que atualmente
evoluiu para o Big Data Analytics, esse modelo apresenta quatro etapas distintas.
No primeiro passo teriamos a Integragao, onde seria realizando o gerenciamento de
conteudo, operando as bases de dados, capturando dados internos e externos,
tratando essas informacgdes e aplicando ferramentas para testar a qualidade desses
dados.

Na segunda etapa teriamos a implementacdo, onde de processa esses
dados e integra a outros sistemas legados que podem estar dentro dos sistemas de
gerenciamento de dados, aqui inicia o processo de inteligéncia aplicando
ferramentas de analise de negdécio. Em um terceiro momento teriamos a etapa da
inteligéncia, com o gerenciamento, suporte a tomada de decis&o e as ferramentas
de mineragdo de dados e analise de negdcio suportando esse processo, atualizando
e comunicando em tempo real todas essas informagdes com todas as partes
interessadas da companhia.

Por fim na quarta etapa é apresentada a Inovagdo, com uma visao
estratégica corporativa e a preparagcao dos sistemas informacionais para possiveis
mudancas e evolugdes necessarias para que o sistema analitico possa crescer de
forma robusta e atender mudangas e novas tecnologias esse modelo € descrito no
trabalho de March e Hevner (2007).

Outro ponto importante dentro do processo de andlise de negdcios sédo as

habilidades necessarias para poder desenvolver e utilizar as ferramentas nestes
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processos. Além de possuir interdisciplinaridade de habilidades analiticas, de
tecnologia, conhecimento de negdcios (Contabilidade, Finangas, Gestao, Marketing,
Logistica e Gestdo de Operagdes dentre outras), conhecimento matematico/
estatistico e comunicagdo para um ambiente de negdcios complexo centrado em
dados Chen et al. (2012).

Como apresentado por Davenport e Harris (2018) ha a importancia de a
cultura da organizagao estar moldada para a tomada de decisdo baseada em fatos e
dados, e para a analise de negdcios. Mas para apoiar essa cultura os profissionais
de analise de negocio precisam nao apenas manipular os dados puros para gerar
informacdes, transformando em conhecimento por meio de suas analises e técnicas,
mas também como interagir adequadamente e comunicar esse conhecimento para

todos os niveis da corporagao.
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4 FERRAMENTAS DE ANALISE DE NEGOCIO (BA) E O PLANEJAMENTO DE
VENDAS E OPERAGOES (S&OP)

De modo a aprofundar o estudo com relagdo ao S&OP e BA nesta etapa
sera apresentada algumas visdes e conceitos relacionados a analise de negdcio
frente ao processo proposto de planejamento de vendas e operacdes, em paralelo
apresentada também algumas técnicas e suas relagdes com a area de operagdes ao

qual o S&OP esta inserido.

4.1 S&OP X BA

Para ilustrar de uma forma mais clara onde os processos de S&OP e BA
pode ter interagdes o modelo de Wallace (2012) para o processo de planejamento
de vendas e operagdes sera comparado com os modelos de analise de negdcios
apresentados por March e Hevner (2007), na sequéncia o desenho proposto por
Chae e Olson (2013) e por fim um modelo mais atual do trabalho de Davenport e
Harris (2018).

4.1.1 Processo de S&OP de Wallace (2012) vs. o processo de BA de March e
Hevner (2007)

Nesta primeira analise avaliando o processo de planejamento de vendas e
operagodes propostos no trabalho de Wallace (2012) podemos ver que as interagdes
ja podem se iniciar dentro da primeira etapa que é coleta de dados, comparando
com a proposta de March e Hevner (2007) vemos que essa etapa estaria ligada ao
sistema de gerenciamento de dados/ informagao.

Na sequéncia as etapas de previsao de demanda, planejamento de
demanda e a reuniao de Pré-S&OP do primeiro modelo teria correlagdo com as
etapas de implementacdo e inteligéncia propostas no segundo processo. Ja a
reunido de S&OP também teria ligacdo com as ferramentas de inteligéncia e os

processos de inovacgao propostos por March e Hevner (2007).
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Etapas do Processo de S&OP Processo Business Analytics
de Wallace (2012) Ponto de de March e Hevner (2007)
Interagao entre
0S processos

e DY
Gerenciamento de
Coleta de dados — . ~
dados/ informacao
| 4
e D
o Implementagdo/
Previsdao de demanda — A
Inteligéncia
& 4
e DY
Planejamento de Implementagdo/
—
Demanda Inteligéncia
| 4
o D
Reunido Pré S&OP — Inteligéncia
| 4
e D
Reunido S&OP — Inteligéncia/ Inovacdo
| 4

Figura 6 - Processo S&OP Wallace (2012) vs. Processo BA March e Hevner (2007).

E possivel enxergar que 0Ss processos necessarios para a execugdo do
planejamento de vendas e operagbes tem uma grande compatibilidade com o
processo de analise de negodcios proposto neste modelo. Gerando as primeiras
ideias de pontos de interseccdo entre os processos, onde a utilizagdo das duas

técnicas podem convergir para a utilizagdo em um mesmo modelo de processo.

4.1.2 Processo de S&OP de Wallace (2012) vs. o processo de BA de Chae e Olson
(2013)

Seguindo na analise e comparagao proposta para os modelos, comparando
agora o modelo de planejamento de vendas e operagdes de Wallace (2012) que
como apresentado anteriormente tem inicio do seu fluxo na coleta de dados. A
primeira interacdo como o modelo proposto de analise de negdcios € com o
processo de gerenciamento de dados apresentado no processo proposto por Chae e
Olson (2013).

Passando para as proximas etapas, previsao de demanda, planejamento de
demanda e reunidao de Pré-S&OP do modelo de S&OP, poderiamos correlacionar

com 0s processos, geragao de valor e inteligéncia apresentados no segundo modelo
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de BA, isso tudo pela similaridade das ferramentas e processos de inteligéncia
analiticas utilizados para a sua execucgao.

E no ultimo passo do processo de S&OP que € a reunido executiva de
S&OP, faria as interagdes e se correlacionaria com o processo de gerenciamento de
desempenho empresarial proposto no modelo de Chae e Olson devido a
complexidade e ao nivel estratégico/ gerencial necessario que os dois processos

demandam, e pelos processos de tomada de deciséo exigidos neste processo.

Etapas do Processo de S&OP Processo Business Analytics
de Wallace (2012) Ponto de de Chae e Olson (2013)
Interagdo entre
0S processos

Gerenciamento de

—p
Coleta de dados dados

Previsdao de demanda Gerar valor/ Inteligéncia

Planejamento de

Gerar valor/ Inteligéncia
Demanda -

Reunido Pré S&OP Gerar valor/ Inteligéncia

Reuniso S&OP Gestdo de desempenho

empresarial

Figura 7 - Processo S&OP Wallace (2012) vs. Processo BA Chae e Olson (2013).

Nesta interagao também é possivel visualizar como os processos seja S&OP
ou BA podem estar ligados em suas etapas por possuirem objetivos muito proximos
com relagdo a geracao de valor para os seus processos. Isso também leva a ideia
de que os processos por possuirem objetivos muito similares poderiam convergir
para um mesmo modelo de trabalho, unindo os beneficios de ambos na performance

geral.

4.1.3 Processo de S&OP de Wallace (2012) vs. o processo de BA de Davenport e
Harris (2018)
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Por fim a ultima comparacao e correlagao entre os modelos de processo, é
apresentado o modelo de planejamento de vendas e operagdes de Wallace (2012)
que como apresentado anteriormente tem seu primeiro passo na coleta de dados,
frente ao modelo de analise de negdcios desenvolvido por Davenport e Harris (2018)
teriam a primeira interagdo em seu processo com a analise descritiva demonstrada.

Seguindo para a préoxima etapa a previsao de demanda, a interagéo se da
com a analise preditiva proposta no modelo de processo de BA apresentado,
continuando para os préximos passos teriamos o planejamento de demanda, a
reuniao de Pré-S&OP e a reunido executiva de S&OP, e essas teriam interagdes
com o processo de analise prescritiva proposta no modelo de Davenport e Harris.

O Modelo ainda apresenta uma etapa de analise autbnoma, onde através de
ferramentas computacionais e algoritmos de inteligéncia artificial as analises e
tomada de decisdo seriam feitas de forma autbnoma o que é incompativel com o
modelo de planejamento de vendas e operagdes onde interagdo e integragao

humana e interdepartamental é fundamental para o processo.

Etapas do Processo de S&OP Processo Business Analytics
de Wallace (2012) Ponto de de Davenport e Harris (2018)
Interagdo entre
0S processos

Coleta de dados — Anélise descritiva

Previsdo de demanda Analise preditiva

Planejamento de

Anadlise Prescritiva
Demanda

Reunido Pré S&OP Analise Prescritiva

Reunido S&OP Anadlise Prescritiva

Figura 8 - Processo S&OP Wallace (2012) vs. Processo BA Davenport e Harris (2018).

Nesta ultima analise de forma mais clara conforme na figura 8, é possivel

correlacionar todas as etapas dos processos. O modelo apresentado por Davenport
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e Harris (2018) é mais recente e utilizado nas discussées mais amplamente. Devido
as semelhangas relacionadas aos objetivos de cada um, mais uma vez a
comparagao dos processos corroboram na possibilidade da utilizagdo conjunta dos
mesmos, com um possivel ganho de performance e maximizagdo de seus

resultados.

4.2 EXEMPLOS DE FERRAMENTAS DE ANALISE DE NEGOCIO

Apos identificarmos a evolugdo nos modelos de analise de negdécio ao longo
do tempo, € possivel correlacionar ferramentas utilizadas neste processo. Para
Pedroso et al. (2016) e Nicolas et al. (2021) as ferramentas e sistemas de
informacdo podem atuar como um facilitador de implementagdo do processo de
S&OP.

Por outro lado, a escolha de uma ferramenta errada também pode gerar
atrasos e retrocessos neste processo, essa visdo também é demonstrada no
trabalho de Song et al. (2008), que reforgca que ndo sao apenas as ferramentas e
softwares que trardo solugao para os problemas das empresas, mas sim, como as
empresas implementam essas solugdes e processos a sua cultura organizacional e
expertise.

Sobre como implementar ferramentas de andlise de negdcios, dentro do
trabalho apresentado por Nicolas et al. (2021) ha varios estudos, separados por
areas de atuacao dentro do gerenciamento da cadeia de suprimentos. Eles estao
separados em 4 categorias (Demanda, Suprimentos, Logistica e outros) e em 8
subcategorias (Previsdo, Planejamento, Recursos, Produgdo, Armazenagem,
Transporte, Finangas e Planejamento Integrado).

Sobre essa pesquisa que foi apresentada, ao buscar os 31 trabalhos
aprofundando nas técnicas utilizadas, areas de atuacao das empresas que foram
utilizadas as técnicas e quais problemas buscou-se resolver, € possivel enxergar um
caminho interessante para a analise de negdcio dentro do S&OP.

Conforme tabela abaixo, é possivel enxergar pela sinalizagédo “X” em qual

area cada trabalho os autores buscaram focar suas pesquisas/problemas.
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Demanda Suprimentos Logistica Outros

Autores
Previsdo Planejamento Recursos Produgdo Armazenagem Transporte Financas Plan. Integrado

(Caglayan et al., 2020) X
(Omar et al., 2016) X
(Fildes et al., 2019) X X
(Calfa et al., 2015)

(Genin et al., 2007) X

(Thomas et al., 2008) X

(Thomas and Lamouri, 2000)
(Wery et al., 2018)
(Kim et al., 2019) X

(Ben Ali et al., 2018a)

(Sodhi and Tang, 2011)

(Anand Jayakumar et al., 2016)
(Lim et al., 2014)
(Lim et al.,2013)
(Lim et al., 2015)
(Lim et al., 2017)
(Rappold and Yoho, 2014)
(Chen-Ritzo et al., 2010) X
(Wochner et al., 2016)
(Hahn and Kuhn, 2012a)
(Hahn and Kuhn, 2012b)
(Tagkin et al., 2015) X
(Feng et al., 2010)
(Feng et al., 2008)
(Nemati et al., 2017)
(Nemati and Alavidoost, 2019)
(Wang et al., 2012)
(Ben Ali et al., 2018b)
(Ben Ali et al., 2019)
(Feng et al., 2013)
(Wang and Hsu, 2010)

X X X X X
x

X X X X X X X X X X
X X X X X

X X X X X X

x
X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X
X X X X

x
X X X X X X X X X X X X X X X

X X X X X X X X X X X X X
X X X X X X X X X X X X X -

X X X X X X X X X

x

X

Tabela 2 - Trabalhos por area de atuacao - adaptado de Nicolas et al. (2021)

Avaliando a tabela 2, pode-se visualizar que as ferramentas de analise de
negocio sao utilizadas em toda a cadeia de suprimentos, se apresentado do inicio ao
fim, o que também apresenta todo o potencial da utilizagdo dessas ferramentas e
técnicas, para a possibilidade em sua correta aplicagdo ganho de performance em
Seus processos e para o negocio como um todo.

Seguindo podemos verificar o detalhamento das técnicas e ferramentas de
analise de negocios que foram utilizadas, e em cada area e subarea selecionadas
nos trabalhos, que foram apresentadas na pesquisa de Nicolas et al. (2021).

Conforme a tabela 3 abaixo.
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Autores Ferramentas

(Caglayan et al., 2020)
(Omar et al., 2016)
(Fildes et al., 2019)
(Calfa et al., 2015)
(Genin et al., 2007)

(Thomas et al., 2008)

(Thomas and Lamouri, 2000)
(Wery et al., 2018)
(Kim et al., 2019)

(Ben Ali et al., 2018a)
(Sodhi and Tang, 2011)
(Anand Jayakumar et al., 2016)
(Lim et al., 2014)

(Lim et al.,2013)

(Lim et al., 2015)

(Lim et al., 2017)
(Rappold and Yoho, 2014)
(Chen-Ritzo et al., 2010)
(Wochner et al., 2016)
(Hahn and Kuhn, 2012a)
(Hahn and Kuhn, 2012b)
(Tasgkin et al., 2015)
(Feng et al., 2010)
(Feng et al., 2008)
(Nemati et al., 2017)
(Nemati and Alavidoost, 2019)
(Wang et al., 2012)
(Ben Ali et al., 2018b)
(Ben Ali et al., 2019)
(Feng et al., 2013)
(Wang and Hsu, 2010)

Redes neurais artificiais
Redes neurais artificiais Hibridas (ARIMA e BPNN)
Modelos estatiticos
Regressé&o Quantilica, otimizag&o bi-objetivo e simulagéo
Modelos estatiticos e Simulagédo e Programacao linear
Modelagem e programacédo matematica
Programacao linear
Simulago e otimizagdo
Rede neural LSTM
Simulago e otimizagao
Simulagéo e otimizagéo
Programacéo Linear - Lingo
taxas de flexibilidade
Simulagéo
Modelos multi-objetivo de otimizagéo e simulagéo
Simulagéo e otimizagéo
Modelo de otimizagdo
Modelos estocasticos: um modelo de problema de exploséo/imploséo. Aproximagdo de média amostral
Modelo de programagéo linear inteira mista
Modelo de decisdo de Hahn e Kuhn / desempenho integrado e otimizagao de risco
Modelo de decisdo de Hahn e Kuhn / desempenho integrado e otimizagéo de risco
Sistema de suporte a decisdo baseado em programacdo matematica(Learn programming)
Programacéo inteira mista
Programacéo inteira mista
Programacéo inteira mista
MILP bi-objetiva difusa modelo fuzzy / crisp
Modelo de programagéo linear inteira mista
Space- filling design and Kriging metamodeling for analysis
multi-level decision framework
Modelo de programagao estocastica / Aproximagao de média amostral
Modelo de programagéo linear inteira mista

Tabela 3 - Ferramentas utilizadas em cada trabalho

Aqui é possivel enxergar a enorme quantidade de ferramentas que podem

ser utilizadas que vao de modelos matematicos estatisticos, a algoritmos de

inteligéncia artificial e técnicas de otimizagcdo de modelagem matematica.

Analisando esse ponto da pesquisa de Nicolas et al. (2021), essa

provocagao gera o questionamento que, devido ao alto numero de tecnologia e
técnicas que vem sendo desenvolvidas, também gerar a necessidade de entender
qual ferramenta é ideal para cada problema especifico.

Na sequéncia conforme tabela 4 é apresentada as areas de atuacao e
setores onde os estudos de caso foram realizados, aqui é possivel ver a diversidade
de setores onde as técnicas podem ser aplicadas, demonstrando a possibilidade que
com o esforco e criatividade é possivel aplicar as técnicas de analise de negdcio em
qualquer setor. Nao estdo limitados apenas aqueles que nativamente tem mais

contato com tecnologia.
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Autores Setor de negécio Problemas
(Caglayan et al., 2020) Varejo de vestuario Previsdo de demanda
(Omar et al., 2016) Industrias editoriais Previsédo de demanda
(Fildes et al., 2019) Geral Previsdo de demanda
(Calfa et al., 2015) IndUstrias quimica, petroquimica e farmacéutica Otimizagé&o de recursos
(Genin et al., 2007) Geral Previsdo de demanda e otimizagéo de recursos
(Thomas et al., 2008) Geral Obter planos e horérios estaweis apesar da demanda instavel
(Thomas and Lamouri, 2000) Geral Capacidade do sistema de producéo e flutuagcdes nos volumes de vendas
(Wery et al., 2018) Industrias madeireira Previsdo de demanda e otimizagéo de recursos
(Kim et al., 2019) Geral Previsdo de demanda
(Ben Ali et al., 2018a) Industrias madeireira canadense Planejamento da demanda
(Sodhi and Tang, 2011) Geral Planejamento da demanda
(Anand Jayakumar et al., 2016) Geral Previsdo de demanda
(Lim et al., 2014) Automoweis Planejamento da demanda
(Lim et al.,2013) Automoweis Planejamento da demanda
(Lim et al., 2015) Automoweis Planejamento da demanda
(Lim et al., 2017) Automoweis Planejamento da demanda
(Rappold and Yoho, 2014) Industria de processo Planejamento da demanda
(Chen-Ritzo et al., 2010) Geral Planejamento da demanda
(Wochner et al., 2016) Automoweis Planejamento da demanda
(Hahn and Kuhn, 2012a) Geral Planejamento da demanda
(Hahn and Kuhn, 2012b) Geral Planejamento da demanda

(Tagkin et al., 2015)
(Feng et al., 2010)
(Feng et al., 2008)

(Nemati et al., 2017)

Industrias de televisores Turca
Industrias madeireira canadense
Industrias madeireira canadense

Industrias de laticinios iraniana

Planejamento da demanda
Planejamento da demanda
Planejamento da demanda
Planejamento da demanda

(Nemati and Alavidoost, 2019) Industria de bens de consumo Iranianas
(Wang et al., 2012) Geral
(Ben Ali et al., 2018b) Industrias madeireira canadense
(Ben Ali et al., 2019) Industrias madeireira canadense
(Feng et al., 2013) IndUstrias madeireira
(Wang and Hsu, 2010) Industria de eletrénicos

Planejamento da demanda
Planejamento da demanda
Planejamento da demanda
Planejamento da demanda
Planejamento da demanda
Planejamento da demanda

Tabela 4 - Setor de atuagao dos trabalhos e problemas

Aqui os problemas propostos para serem resolvidos estdo totalmente
relacionados a cadeia de suprimentos. Correlacionado com os processos de
planejamento de vendas e operag¢des devido a tematica proposta do trabalho.

E possivel perceber que as questdes relacionadas ao planejamento de
demanda se sobressaem as outras especificamente neste ponto, e aqui é muito
utilizada as ferramentas de simulagcao e modelos de otimizagao para buscar alcancar
a melhora de seus processos.

No proximo capitulo dessa pesquisa ha uma proposta de estudo de caso
para verificar junto ha alguns profissionais da area de operagbes veem essas

ferramentas dentro das companhias onde trabalham.
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5 ESTUDO DE CASO

Para contribuir com o melhor entendimento de como os processos de
planejamento de vendas e operagdes podem ser influenciados, e até mesmo se
misturar com as ferramentas e técnicas da analise de negdcios. Nesta etapa para
ilustrar e tangibilizar esse fenédmeno foi proposto um estudo de caso, onde foi
realizada uma pesquisa com profissionais que atuam na area de operagdes e
possuem acao dentro do processo de S&OP.

Isso tudo para entendermos como essas ferramentas se comportam dentro
das empresas em que trabalham. Neste processo foram convidados 11 profissionais
da area de operagdes e suprimentos para contribuir com a pesquisa, e compartilhar

visdes e panoramas sobre o processo estudado atualmente.

5.1 QUESTIONARIO

O objetivo das perguntas formuladas para os profissionais, foi buscar qual o
entendimento do entrevistado sobre o planejamento de vendas e operagdes, qual o
estagio o processo se encontra nas empresas em que trabalham, e se essas
companhias conhecem essas técnicas ou se estao procurando implementa-las.

Também entender se utilizam alguma ferramenta para maximizar e otimizar
seus processos (sejam modelos de previsdo ou de otimizagdo), e quais delas séo
utilizadas dentro dos processos internos, e como isso influencia nas tomadas de
decisao nos negocios e operagdes, também entender a correlagdo dos processos do
planejamento de vendas e operagdes (S&OP) com os processos de analise de

negocios (BA).
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Questionario:

Cargo que ocupa:
Segmento de atuagao:

Questao 1) Vocé tem conhecimento sobre o processo de S&OP (planejamento de
vendas e operacdes)?

Questao 2) A empresa que vocé trabalha possui processo de S&OP ou esta planejando
a implementagcao?

Questao 3) Como vocé coleta e trata os dados necessarios para atualizagao / controle
de seus indicadores e processos? Se sim quais ferramentas vocé utiliza para esse
processo. (EXCEL, ERPs, Banco de dados, Ferramentas de Bl e etc.)

Questao 4) Vocé atua com projegdes e previsdes de resultados futuros como vendas e
faturamento? Se sim quais ferramentas vocé utiliza para esse processo. (Modelos
estatisticos, algoritimos e automacdes)

Questao 5) Vocé atua com modelos ou ferramentas para auxiliar a tomada de decisao?
Se sim quais ferramentas vocé utiliza para esse proceso. (Solver excel, programacgao
linear, simuladores de resultados/ processos e etc.)

Questao 6) Como as informagdes e dados gerados de todos os processos e
ferramentas sédo divulgadas e formalizadas? E qual o valor percebido em todos os
niveis do processo para a tomada de decis&o? (Ex. influencia nos niveis de estoque,
estratégias de precos, aquisicdes de equipamentos e etc.)

Quadro 1 - Questionario para os profissionais de area de operagdes

5.2 RESULTADO DA PESQUISA

Nesta etapa sera apresentado o resultado da pesquisa feita com os 11
profissionais da area de suprimentos, e as visdes sobre o0 processo de planejamento
de vendas e operagdes experienciadas por eles e as interagbes com a tecnologia e
analise de negocio dentro das empresas em que atuam. Também sera apresentada
a posicao que esse profissional o ocupa, e qual o setor econébmico a empresa a qual

faz parte esta inserida.
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5.2.1 Resposta Questéo 1

Na primeira questdo a ideia inicial € buscar entender qual o nivel de
conhecimento dos profissionais sobre o processo de planejamento de vendas e
operacoes. Verificando se todos conhecem S&OP e possuem entendimento de todo

Seu processo.

Fungéo Setor Conhecimento de S&OP
Gerente de Planejamento Cosméticos Sim
Supervior de PCP Industria Quimica Sim
Especialista em Planejamento Industrial Madeireira Sim
Analista de Planejamento SR Servigos/ delivery Sim
Comprador Internacional Papéis Decorativos Nao
Supervisor de Planejamento Comercio Eletonico Sim
Analista de Planejamento Demanda Industria Sim
Analista de Planejamento Demanda Industria Sim
Especialista em Planejamento Transporte Ferroviario Sim
Gerente de Supply Chain Varejo Sim
Coordenador de suprimentos Biotecnologia Sim

Tabela 5 - Resultado questéo 1

Neste ponto ao analisar todas as respostas vemos que apenas um dos
profissionais ndo conhecia o processo, ou seja, nesta amostra em sua maioria existe
conhecimento sobre o que é e os processos envolvidos no S&OP. Grande parte das
empresas também fazem parte do setor industrial.

5.2.2 Resposta Questao 2
Quando perguntados se as empresas em que trabalham possuiam o

processo implementado em suas companhias, dois profissionais sinalizaram que

onde atuam n&o incorporaram as técnicas aos seus processos, sendo que uma
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delas é a mesma companhia do profissional que nos sinalizou que desconhece o
processo.

Duas das empresas identificadas na pesquisa estdo em processo de
implementacdo do S&OP na sua operacdo. E possivel observar também que na
grande maioria sdo empresas de producao em escala onde o processo de planejar
vendas e operacgdes é muito importante para o dia a dia.

Com a excegao do profissional que sinalizou a atuagdo no varejo e outro do
comeércio eletrénico, isso corrobora que o modelo apresentado no S&OP pode se
mostrar versatil ndo somente identificado em grandes sistemas de producédo, mas

também adaptados para outros segmentos.

Funcao Setor Possui de S&OP
Gerente de Planejamento Cosméticos Sim

Supervior de PCP Industria Quimica Sim (Em processo de implantacédo)
Especialista em Planejamento Industrial Madeireira Sim

Analista de Planejamento SR Servigos/ delivery Nao

Comprador Internacional Papéis Decorativos Nao

Supervisor de Planejamento Comercio Eletonico Sim

Analista de Planejamento Demanda Industria Sim

Analista de Planejamento Demanda Industria Sim

Especialista em Planejamento Transporte Ferroviario Sim

Gerente de Supply Chain Varejo Sim

Coordenador de suprimentos Biotecnologia Sim (Em processo de implantagdo)

Tabela 6 - Resultado questao 2

Outro ponto é que conforme apresentado anteriormente na pesquisa de
Pereira et al. (2020), que ao identificar as empresas trabalhando ou procurando

implementar o S&OP em seu dia a dia. Visualiza-se que por mais que ainda nao se
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possua um modelo robusto de planejamento almeja-se encontrar a melhora neste

processo.

5.2.3 Resposta Questao 3

Neste ponto inicia-se as questdes que estardo diretamente ligadas ao
processo de planejamento de vendas e operag¢des (S&OP) e a analise de negdcios
(BA). Aqui quando questionados quanto a coleta (ingestdo), armazenamento,
transformacao, e manipulagao de dados.

Todos os profissionais citam que possuem alguma forma ou ferramenta para
realizar e desenvolver esse processo conforme a tabela 7, também é possivel

enxergar quais ferramentas estdo sendo utilizadas para esse processo.

Funcédo Setor Coleta de dados
Gerente de Planejamento Cosmeéticos Sim (BD SQL,ERP, EXCEL, BI)
Supervior de PCP Industria Quimica Sim (ERP, EXCEL, BlI)
Especialista em Planejamento Industrial Madeireira Sim (ERP, EXCEL, BI)
Analista de Planejamento SR Servicos/ delivery Sim (BD SQL, EXCEL, BI)
Comprador Internacional Papéis Decorativos Sim (ERP, EXCEL)
Supervisor de Planejamento Comercio Eletonico Sim (BD SQL, EXCEL, BI)
Analista de Planejamento Demanda Industria Sim (EXCEL)
Analista de Planejamento Demanda Industria Sim (SAP, EXCEL)
Especialista em Planejamento Transporte Ferroviario Sim (BD SQL)
Gerente de Supply Chain Varejo Sim (ERP, EXCEL, BI)
Coordenador de suprimentos Biotecnologia Sim (ERP, EXCEL, BlI)

Tabela 7 - Resultado questao 3

Aqui é possivel visualizar que para todos os profissionais € unanimidade que
explorar e analisar os dados gerados em seus sistemas trazem grandes beneficios

ou sao imprescindiveis para seus processos.
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Como citado anteriormente por Thomé et al. (2012) que os sistemas de

informacgédo sdo essenciais para alinhamento entre todos os atores envolvidos nos

processos e aqui vemos o inicio da integragao do BA com os processos de S&OP.

Todo esse processo € senso comum entre todas as companhias e ja € algo

do cotidiano de todas, isso se correlaciona ao fendbmeno sinalizado inicialmente

nesta pesquisa quanto ao volume de dados que atualmente é gerado mundialmente,

gerando a necessidade e oportunidade de sua analise e manipulagéo.

5.2.4 Resposta Questéo 4

Outro ponto de interseccéo visto entre os processos de S&OP e BA sdo a

capacidade de utilizar a inteligéncia analitica e computacional para gerar formas de

realizar previsdes e criar formas e modelos preditivos.

Neste ponto, quando questionados sobre a utilizacdo desses modelos, trés

companhias sinalizaram que n&o utilizam nenhuma ferramenta ou modelo para

realizar esse tipo de analise dentro de seus processos.

O restante das respostas foi apresentado uma variedade de técnicas para

esse processo em que vao de modelos estatisticos matematicos, software para

otimizar a analise e algoritmos computacionais para o ganho de escala na analise.

Fungao

Gerente de Planejamento

Supervior de PCP

Especialista em Planejamento

Analista de Planejamento SR

Comprador Internacional

Supervisor de Planejamento

Analista de Planejamento Demanda

Analista de Planejamento Demanda

Especialista em Planejamento

Gerente de Supply Chain

Coordenador de suprimentos

Setor

Cosméticos

Industria Quimica

Industrial Madeireira

Servigos/ delivery

Papéis Decorativos

Comercio Eleténico

Industria

Industria

Transporte Ferroviario

Varejo

Biotecnologia

Modelos Preditivos

Sim (Light GBD e redes neurais)

Sim (Modelos Matematicos/estatisticos)

Nao (Em processo)

Nao

Nao

Sim (Algoritimos Prophet , XGBoost, SARIMA/ ARIMA)

Sim (Modelos estatisticos/ consenso comercial)

Acompanhamento de Sell-In e Sell-Out!

Sim (Algoritimos)

Sim (Modelos Matematicos/estatisticos)

Nao
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Tabela 8 - Resultado questao 4

Apesar da utilizacdo de ferramentas para esse processo, nao ha
unanimidade quanto tipo de ferramenta a ser utilizada, cada companhia apresentou
a ferramenta que dentro da sua analise, expertise e maturidade se adequa ao seu
processo.

Vemos que as técnicas se apresentam de varias formas dentro desse
processo, unindo a gestdo de operagdes as ferramentas tecnolégicas e como no
contexto apresentado por Xu et al. (2011) sempre buscando melhorar a capacidade

de gerenciar o desempenho das operagdes.

5.2.5 Resposta Questéao 5

Sobre a etapa de planejamento de demanda onde as técnicas apresentadas
buscarao atender da melhor forma o cenario criado na previsdo de demanda e
alimentacao de simulagéo e cenarios do pré S&OP, o principal objetivo é entender
como atender da melhor forma os seus clientes e alcangar o melhor resultado
possivel.

Com relacdo a questbes sobre modelos prescritivos aqueles que
apresentam sugestdes de acdo para auxiliar nas decisdes, grande parte da amostra
utiliza-se das técnicas, exceto por dois profissionais que sinalizaram negativamente

conforme tabela 9.
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Fungao Setor Modelos Prescritivos
Gerente de Planejamento Cosméticos Sim (Simuladores de Resultado)
Supervior de PCP Industria Quimica Sim (EXCEL, Minitab)
Especialista em Planejamento Industrial Madeireira Solver

Analista de Planejamento SR Servigos/ delivery Sim (Somente em seu servigo)
Comprador Internacional Papeéis Decorativos Nao

Supervisor de Planejamento Comercio Eleténico Sim (Simuladores de Resultado)
Analista de Planejamento Demanda Industria Sim (Simuladores de Resultado)
Analista de Planejamento Demanda Industria Sim (EXCEL, Simuladores de Resultado)
Especialista em Planejamento Transporte Ferroviario Nao

Gerente de Supply Chain Varejo Sim (Simuladores de Resultado)
Coordenador de suprimentos Biotecnologia Sim (EXCEL)

Tabela 9 - Resultado questédo 5

E possivel identificar que quase todas as empresas possuem alguma
ferramenta em seus processos ou alguma forma de simular resultados para
contribuir na tomada de decisdo. Seja para realizar o planejamento ou em seu
produto (uma das empresas utiliza algoritmos de otimizagao para a roteirizacdo das
entregas).

Como visto anteriormente nos trabalhos de Chae e Olson (2013) e Stadtler
(2005), a utilizagdao de algoritmos de simulacdo e otimizacdo, e 0 suporte
computacional, podem contribuir para a melhora dessa etapa com analises mais
robustas e ganho de performance para o processo.

Ainda que poucas empresas utilizem formas mais sofisticadas como
algoritmos de otimizacdo (apenas uma sinalizou a utilizagdo de “solver”), essas
ferramentas s&o importantes para o negécio, pela contribuicdo que fornecem em
auxiliar as tomadas de decisdes utilizando os dados das etapas anteriores dando

mais robustez ao processo.

5.2.6 Resposta Questao 6
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Nesta ultima questdo, como resultado do ultimo passo do processo de S&OP
buscou-se entender como o resultado desse processo é comunicado para todas as
areas envolvidas diretamente ou indiretamente, e como o uso de tecnologia pode
contribuir com essa etapa.

Quando avaliada a questdo que analisa o resultado apresentado da
utilizacdo das ferramentas anteriores e os dados gerados nestes processos, como
sao comunicadas a toda empresa e como influenciam na tomada de decisao, todas
as empresas utilizam de alguma forma um modelo ou ferramenta de comunicagéo

da tomada de decisdo conforme tabela 10.

Funcéo Setor Tomada de decisdo e Comunicagdo dos dados
Gerente de Planejamento Cosmeéticos Sim (BI)

Supervior de PCP Industria Quimica Sim (BI)

Especialista em Planejamento Industrial Madeireira Sim (BI)

Analista de Planejamento SR Servigos/ delivery Sim (BI)

Comprador Internacional Papéis Decorativos Sim (Excel)

Supervisor de Planejamento Comercio Eletonico Sim (BI)

Analista de Planejamento Demanda Industria Sim (Decisdes de estoque e operagdes)
Analista de Planejamento Demanda Industria Sim (CFR Niense)
Especialista em Planejamento Transporte Ferroviario Sim (Excel e BI)

Gerente de Supply Chain Varejo Sim (Decisdes nas operagdes)
Coordenador de suprimentos Biotecnologia Sim (Ata e Microsoft Teams)

Tabela 10 - Resultado questao 6

Foi possivel verificar que em sua maioria as empresas centralizam as
informagcdes em ferramentas de Business Intelligence, como vimos no resultado
anteriormente, ainda outras formas de consolidar essas informagées como EXCEL,
atas de reunides, ferramentas otimizadoras de tarefas, dentre outras.

Neste ponto, como € unanimidade entre os profissionais, € possivel entender
o valor que é enxergado nas informagdes provenientes de todos os processos, e 0s
insumos das etapas anteriores convergirem na comunicacdo entre todos os
envolvidos, e como isso melhora a tomada de decisdo dentro das operacgdes,

mostrando a importancia desta etapa final.
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A tecnologia junto com as ferramentas de business analytics sdo pecas
importantes para a melhora da performance dos processos do planejamento de
vendas e operagdes como vimos nos trabalhos de Schlegel et al. (2021), Aryal et al.
(2018) Kristersen e Jonsson (2018).
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6 CONSIDERAGOES FINAIS

Este trabalho foi conduzido acerca do processo de planejamento de vendas
e operagbes e suas interacbes com as técnicas e ferramentas de analise de
negocios, apos aprofundar em alguns modelos para os processos, analisar algumas
ferramentas utilizadas e passar pela visao de alguns profissionais da area, dentro da

proposta apresentada para a pesquisa nesta etapa sera apresentada as conclusoes.

6.1 CONCLUSAO E RESULTADOS

Apos toda a jornada percorrida até aqui, a pesquisa apresentada tomou
como base os trabalhos anteriores sobre o planejamento de vendas e operagdes
(S&OP), em especifico o de Nicolas et al. (2021) sobre o uso da tecnologia da
informacéo e a analise de negdécios no S&OP. Buscou demonstrar como as etapas
do S&OP e suas atribuicdes e processos, podem ser influenciadas pelas varias
ferramentas que sao trabalhadas e estudadas dentro dos processos de business
analytics.

Ao analisar todas as pesquisas apresentadas, foi possivel verificar que
varias ferramentas relacionadas a inteligéncia analitica e analise de negdcios séo
utilizadas dentro dos processos relacionados ao gerenciamento da cadeia de
suprimentos, e em alguns recortes mais especificos podem ser correlacionados aos
processos de planejamento de vendas e operagdes. No geral, a utilizagédo da
tecnologia dentro do dia a dia tem por objetivo o ganho de velocidade da geragao e
compartilhamento de informagéo dentro das companhias. Como consequéncia tendo
o ganho de velocidade na geracdo de dados, melhorando as analises e percepgdes,
contribuindo para a melhora da tomada de decisao dentro das companhias.

Entendendo que o processo de planejamento de vendas e operagdes é uma
ferramenta que contribui de forma vertical e horizontal no compartiihamento de
informacdes e analises. Conforme ponto de vista apresentado por Schlegel et al.
(2021) é possivel visualizar que o BA é um fator chave para o sucesso do S&OP.

Pode-se usufruir de toda essa possibilidade de melhora oferecida pela
anadlise de negécios, melhorando todo o fluxo das atividades, ganhando
escalabilidade das analises, e por fim gerando maior valor para as tomadas de

decisbes no ambito tatico das operacdes, com relagdo as avaliagdes dos resultados
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anteriores, analises preditivas e prescritivas com relagdo as operagdes e por fim na
comunicacao desses dados com todas as partes interessadas dentro do processo.

Foi apresentado por Devenport e Harris (2018) que nao importa a
quantidade de dados que se coleta mais sim qual a finalidade que é dada esses os
dados, todas essas percepcdoes podem denotar que através de ferramentas de
analise de negdcio junto com objetivos claros de que se quer fazer com esses dados
e com as analises realizadas, podem-se em algum momento apos a maturacao do
processo chegar a um ambiente onde decisbées sdo baseadas em dados.

O trabalho também apresentou percepgdes de profissionais de mercado
sobre todo o contexto do BA dentro dos processos de S&OP. Aqui identificou-se que
o processo de planejamento de vendas e operagdes nao é tdo comum em todas as
empresas dos participantes da pesquisa.

Mas ja as ferramentas de analise de negdcios estdo presente no dia a dia de
todas as empresas, ou seja, essas tém grande aderéncia, principalmente para
aquelas relacionadas a coleta e armazenamento de dados e na visualizagado das
informacdes por eles geradas, foi possivel perceber que todas as empresas de
alguma forma buscam compartilhar as suas informag¢des através de alguma
plataforma de business intelligence (BI).

Outro ponto interessante dentro das pesquisas foi a percepg¢ao que todos
buscam ter dados e geri-los da melhor forma possivel, e basear suas tomadas de
decisdes com base em suas informagdes.

A partir desse ponto de vista é possivel verificar que conforme apontado por
Nicolas et al. (2021) o uso das ferramentas de analise de negdcios e tecnologia é
altamente relacionado com o nivel de maturidade do S&OP, sendo assim nas
conversas com os profissionais foi possivel identificar que todos possuem
dependéncia das ferramentas de analise para executar seu processo e o nivel de
dependéncia da tecnologia aumenta conforme o processo de S&OP ganha
maturidade.

A pesquisa mostrou que a tecnologia através das técnicas e ferramentas de
analise de negocio pode influenciar e contribuir para a melhora do processo de
planejamento de venda e operagdes, e com toda a sua influéncia pode trazer para o
modelo tomada de decisbes baseada em dados trazendo ganhos para os processos

e seus atores.
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Avaliando as pesquisas todas as empresas buscam utilizar as técnicas, mas
nem sempre com um fim de implementar dentro do S&OP, pois nem todas tém o

processo implementado.

6.2 AGENDAS FUTURAS

Para futuras pesquisas ainda existem varios pontos com relagdo ao
processo de S&OP e BA que podem ser explorados, estudos de casos relacionados
a implementacao das ferramentas dentro do processo ainda s&o pouco debatidos,
outro ponto importante que através da tecnologia explorar um escopo um pouco
maior que o S&OP, que é o planejamento colaborativo, previsdo e reabastecimento
(do inglés Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment — CPFR) também

€ uma questao interessante para as pesquisas futuras.
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