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ESTRATEGIAS PARA GERENCIAMENTO DA SAZONALIDADE NAS VENDAS:
UM ESTUDO EM EMPRESAS DISTRIBUIDORAS NO SERTAO PARAIBANO

STRATEGIES FOR MANAGING SEASONALITY IN SALES: ASTUDY IN
DISTRIBUTION COMPANIES IN THE HINTERLAND OF PARAIBA

Thalia Kesly Alves De Sousa’
RESUMO

Este artigo destaca a importancia de um eficaz gerenciamento da sazonalidade para as
vendas. Tem como objetivo analisar as estratégias adotadas para o gerenciamento da
sazonalidade nas vendas por duas empresas distribuidoras no sertdo paraibano, a fim
de investigar os desafios enfrentados pelos colaboradores e compreender de que modo a
gestdo da sazonalidade contribui para a eficiéncia organizacional. Para tanto foi
adotado o metodo de pesquisa qualitativa, de carater exploratério, de natureza
aplicada, com orientagdo analitico-descritiva constituida por gerentes do setor
administrativo, comercial e logistica de empresas distribuidoras do sertdo paraibano,
para a obtencdo dos dados, optou-se pelo uso de entrevista realizada pessoalmente
com 0s gestores, composta por questdes discursivas. A interpretacdo do material
coletado foi para estudo de caso. Observou-se que o planejamento antecipado, a
analise e comparacédo de relatorios de anos anteriores € uma das principais e mais
importantes ferramentas utilizadas no gerenciamento da sazonalidade. Entre as
medidas sugeridas para que o gerenciamento seja ainda mais eficaz esta a realizacéo
de reunibes mensais com seus colaboradores e que implementem metas para a
valorizacdo do funcionério e o reconhecimento de suas qualidades.

Palavras chaves: logistica; planejamento estratégico; gerenciamento da sazonalidade.

ABSTRACT

This article highlights the importance of effective seasonality management for sales. It
aims to analyze the strategies adopted for the management of seasonality in sales by
two distribution companies in the city of Patos-PB, in order to investigate the
challenges faced by employees and understand how the management of seasonality
contributes to organizational efficiency. To this end, the qualitative research method
was adopted, exploratory, of an applied nature, with analytical-descriptive orientation
consisting of managers of the administrative, commercial and logistics sector of the
company Nordil Distribuidora e Logistica and Ambev - Pau Brasil Distribuidora; To
obtain the data, we chose to use a personal interview with the managers, consisting of
discursive questions. The interpretation of the material was used for case study
purposes. It observed that advance planning, analysis and comparison of reports from
previous years is one of the main and most important tools used in the management
of seasonality. Among the measures suggested for the management to be even more
effective is the holding of monthly meetings with its employees and the
implementation of goals for the appreciation of the employee and the recognition of
their qualities, for Nordil. While for Ambev the number of employees is increased, so



that unforeseen events do not occur and its employees do not have operational
overload.

Graduanda do curso de Administragao, pela  Universidade Estadual
da Paraiba, thaliakesly59@gmail.com.

Keywords: logistics; strategic planning; seasonality management.
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1 INTRODUCAO

Ao longo do ano, as empresas mantém sua produtividade ininterrupta,
disponibilizando uma ampla variedade de produtos. Contudo, em determinados
periodos, é possivel notar um aumento significativo na saida de um tipo especifico de
mercadoria. E perceptivel que a demanda por certos itens aumenta em épocas
especificas do ano, como no periodo natalino, por exemplo, no qual empresas de ramo
alimenticio, como distribuidoras e supermercados, experimentam um aumento em
seus lucros.

Sazonalidade das vendas corresponde, conforme Anderson (1963), Brandt
(1980) e Reis (1998), as flutuacdes no montante de vendas que acontecem ao longo
do ano e que se repetem anualmente. Influenciam tanto no volume em periodos
especificos, como meses ou semanas, € consequentemente, no volume anual das
vendas. De acordo com o0s autores, a sazonalidade deve ser enfrentada em periodos
de alta oscilagdo de demanda, para minimizar o impacto negativo na empresa e para
gue ndo ocorram problemas como escassez dos produtos devido a ma gestdo do
estoque, sobrecarga operacional e queda na qualidade do atendimento.

A previsdo de demanda de produtos e servigos é particularmente importante,
por ser a base sobre a qual todos os planos da empresa sdo construidos, por meio dela,
sao fornecidas as informacdes basicas para o planejamento e controle das areas
funcionais, como a éarea de financas e contabilidade, engenharia e pesquisa,
producdo, distribuicdo e logistica, recursos humanos, marketing e vendas (Lemos,
2006). Isso envolve a logistica para que se possa fazer um bom planejamento,
organizacdo dos pedidos e garantia de entrega no prazo, como também o depdsito,
para que a montagem das cargas ndo ocasione devolugdes, promogdes e outras
iniciativas destinadas a evitar prejuizos financeiros. Garantindo-lhes qualidade e bons
resultados.

E de vital importancia que toda e qualquer organizacao, sobretudo uma empresa
do setor varejista que lida com uma ampla gama de produtos e depende de
fornecimentos regulares para a producéo, detenha um conhecimento aprofundado de
seus produtos, adote um planejamento estratégico sélido e mantenha uma equipe
devidamente capacitada.

Com o intuito de melhorar os resultados de faturamento nas vendas e

desempenho financeiro da empresa, 0 gestor tem como obrigacdo elaborar um



planejamento que torne possivel o gerenciamento da sazonalidade nas vendas, da
melhor maneira possivel. Sendo assim, algumas estratégias de marketing podem ser
utilizadas de forma mais eficaz. Para Kotler (2012, p. 16) o marketing “[...] tem como
finalidade avaliar o mercado de trabalho e o publico- alvo para que sejam eficazes as
estratégias desenvolvidas, sendo assim, ¢ necessario saber atingir os clientes”.

As estratégias de marketing vdo muito além de efetuar uma simples venda e
do acompanhamento poOs-venda, o que requer a andlise minuciosa de como a
sazonalidade pode afetar o desenvolvimento dos funcionarios internamente para com
as estratégias de marketing e do atendimento. Assim, é possivel identificar diversos
processos internos que desempenham um papel fundamental. O setor administrativo,
por exemplo, pois o gerente administrativo precisa propor estratégias para toda a sua
equipe e alinha-las de acordo com os propésitos que cada um deseja alcancar, como
também na logistica que requer toda a analise os quais incluem desde o momento em
que o pedido ¢ feito pelo cliente, o atendimento prestado, 0 processo de entrega e a
qualidade do produto que chega em sua casa. A rapidez nesse processo é crucial, pois
reduz o tempo de espera do cliente e, também, o deixa confiante quanto a sua
compra. Diante desse contexto, pergunta-se: quais as estratégias utilizadas por
empresas distribuidoras no sertdo paraibano, no gerenciamento de periodos de
sazonalidade nas vendas?

Visando responder ao problema de pesquisa proposto, o objetivo geral desta pesquisa

consiste em analisar as estratégias utilizadas por duas empresas distribuidoras no
sertdo paraibano, no gerenciamento de periodos de sazonalidade nas vendas. Para
tanto, foram tracados os seguintes objetivos especificos: (i) identificar os padrdes
sazonais nas vendas, (ii) investigar os desafios enfrentados pelos colaboradores no
cotidiano organizacional, (iii) analisar os atributos essenciais e ferramentas que
podem ser empregadas para aproveitar eficazmente esse periodo em prol de seu
empreendimento, e, por fim, (iv) compreender de que modo a gestdo da sazonalidade
contribui para a eficiéncia organizacional.

Desta forma, entende-se que os desafios inerentes ao cenario de operacdo em
periodos sazonais sdo fundamentais para promover uma gestdo eficaz do aumento de
demanda observado nesses intervalos, especialmente nas empresas em questdo. Tal
compreensdo visa fornecer subsidios que permitam as organizagdes mencionadas

desenvolverem estratégias mais robustas e resilientes para lidar com os desafios



impostos por picos de atividade sazonal.

Observa-se que devido a elevada demanda concentrada em um periodo
especifico do ano, muitas empresas frequentemente enfrentam desafios significativos,
resultando, em muitas ocasides, em sobrecarga operacional e falta de preparacdo
adequada. Isso, por sua vez, tem impacto em diversos aspectos, uma vez que a falta
de uma equipe devidamente treinada e preparada para lidar com a demanda sazonal
pode comprometer a experiéncia do cliente. As empresas estudadas enfrentam
oscilacdes significativas na demanda ao longo do ano devido a fatores sazonais.
Compreender e analisar as estratégias utilizadas por essas organizacbes para
gerenciar eficazmente esses periodos de sazonalidade nas vendas, é crucial para seu
sucesso continuo. Este estudo também se propde a investigar as estratégias
empregadas pela empresa para aumentar suas vendas a cada ano durante os periodos
sazonais.

Partindo desse pressuposto, ao estudar os métodos utilizados pelas empresas
para superar os desafios especificos enfrentados durante os periodos sazonais, este
trabalho contribuira para a disseminacdo de boas praticas de gestdo empresarial em
cenarios semelhantes com o propoésito de desenvolver estratégias que priorizem o
atendimento personalizado e a prestacdo de servicos diferenciados, tanto no momento
da venda quanto no pos-venda, onde se possa assegurar a plena satisfacdo do cliente e
incentiva-lo a retornar em uma futura obtencé@o de compra.

E de suma importancia, dado o carater sazonal desses periodos, que a empresa
esteja ciente de quando eles ocorrem, permitindo-lhe planejar e organizar adequadamente
seu estoque. O planejamento é um elemento crucial para o sucesso nesse contexto,
além disso, para estabelecer uma relacdo de fidelizacdo duradoura com os clientes,
diversas medidas precisam ser adotadas. Dessa forma, ao contribuir para a otimizacéo
da gestdo desses periodos de elevada demanda, espera-se ndo apenas beneficiar as
empresas em termos de eficiéncia operacional e maximizacdo de resultados, mas
também colaborar de maneira significativa com o corpo académico, ao fornecer
insights e andlises pertinentes que enrigue¢cam o conhecimento tedrico e pratico neste
campo de estudo.

E imperativo que a equipe da empresa seja adequadamente treinada e trabalhe
em sincronia, especialmente no caso de empresas do ramo varejista/atacadista, onde
cada setor desempenha um papel complementar e interdependente. A logistica, por

exemplo, assume uma importancia central, uma vez que deve garantir a entrega dos



pedidos em perfeitas condi¢Oes, sem quaisquer danos, e manter os clientes informados
sobre o status de seus pedidos, incluindo a rota e a data prevista de entrega. Dessa
forma, a preparagdo abrangente e o trabalho em equipe tornam-se fundamentais para
enfrentar com sucesso o0s desafios associados aos periodos sazonais, contribuindo
para a manutencdo de um elevado padrdo de atendimento ao cliente e,

consequentemente, para 0 éxito continuado da empresa.



2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

1.1 Sazonalidade

Segundo Dole (2018), as variacbes sazonais podem ser identificadas através
do estudo de fatores que influenciam a demanda e a oferta de produtos. A propria
palavra "sazonal" provém dos estagios de plantio e de colheita na agricultura. Devido
as variacOes climaticas que afetam a producdo agricola dos paises de clima frio,
economistas de todos os tempos tém-se preocupado com a influéncia dessas
variagdes sobre a determinacdo do suprimento de bens.

Ainda segundo o autor, no Brasil, a despeito da inexisténcia de fatores de
ordem climatoldgica, os fatores culturais parecem exercer consideravel influéncia na
criagdo de variagOes sazonais. Alguns desses fatores decorrem dos héabitos e
costumes da populacgéo, sendo, por isso, pouco passiveis de controle. Outros, como € o
caso do 13° salério, que coincide com o periodo em que 0s negdcios sao normalmente
muito volumosos, séo facilmente controlaveis (Dole, 2018).

Para Mesquita (2008), Mesquita e Martins (2011), sazonalidade, ou
estacionalidade, em sentido estrito, € uma qualidade que se verifica em uma estacéo.
Ja em sentido amplo, corresponde a padrdes uniformes de desempenho ao longo de
determinados periodos, relacionados as estacdes climaticas. Com isso, pode-se
afirmar que a sazonalidade das vendas depende das condi¢des de mercado e, ao longo
do ano, percebemos mudancas nas vendas, no comportamento do consumidor e na
receita de cada empresa. Por exemplo, é comum o aumento de compras relacionadas
ao periodo natalino, como o aumento significativo que abrangem desde roupas e
sapatos as uvas passas e panettone, pois € um periodo em que as pessoas procuram
com mais frequéncia, especialmente no fim de ano. Mas, por outro lado, sofrem
durante a “famosa” baixa temporada.

Ainda abordando sazonalidade das vendas, Banerjee e Sharma (2010)
afirmam que quando um mercado se encontra em periodo de baixa demanda, uma
possivel solucdo para a manutencdo do volume de vendas passa pela identificacdo e
atendimento de um outro mercado, o qual vivencia picos de procura. Tal politica,
muito embora nem sempre seja factivel, permitiria @ empresa praticar uma estratégia
de compra centrada em grandes volumes, com consequentes ganhos de escala.

A esse respeito, Motta (1986) afirma que a previsdo de vendas € uma das

pedras angulares do planejamento na administragdo mercadologica, pois muitas decisfes
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dependem de tal estimativa, tais como: programacdo da producdo, compra de
matéria-prima, despesas de propaganda, gastos com vendas e investimento em
méaquinas e equipamentos. Dado a relevancia e a extensdo dos recursos associados a
essas decisoes e respectivas implementaces, a previsdo de vendas deve ser feita com
a maior exatiddo possivel.

Sdo muito comuns comentarios enfatizando que as festividades natalinas,
seguidas de perto pelo dia das méaes, correspondem ao periodo de maior volume de
vendas, como também sdo comuns os balangcos comparativos ap0s a ocorréncia de cada
uma dessas celebracBes. Outras datas também merecem destaque, como: dia dos pais,
dia dos namorados e dia das criancas, além daquelas de carater religioso, conforme
destaca Turchi (2009).

Considerando alguns aspectos especificos relacionados a sazonalidade,
podemos citar a existéncia do aumento dos precos fora do periodo de maior
comercializagdo, visto que, a época sazonal de um determinado produto ou servico
pode criar uma oportunidade estratégica em que os gestores cheguem a promover um
maior destaque no produto que esta em alta demanda. Segundo Kotler (1992, p. 63),
“planejamento estratégico ¢ definido como o processo gerencial de desenvolver e
manter uma adequacao razoadvel entre 0s objetivos e recursos da empresa e as
mudangas e oportunidades de mercado”. O objetivo do planejamento estratégico ¢
orientar e reorientar os negocios e produtos da empresa de modo que gere lucros e
crescimento satisfatorios.

E crucial que as empresas adotem estratégias flexiveis e inovadoras para
capitalizar as oportunidades identificadas. A capacidade de ajustar 0 mix de produtos,
otimizar os canais de distribuicdo, implementar campanhas promocionais
direcionadas durante os picos sazonais € fundamental. Nesse sentido, o alinhamento
constante entre as metas da empresa e as dinamicas do mercado, destaca-se como uma
abordagem essencial. A integracdo desses elementos no planejamento estratégico nédo
apenas maximizara os beneficios durante os periodos de alta demanda, mas também
contribuird para a sustentabilidade e competitividade a longo prazo da organizacao

no cenario mercadologico.

1.2 Estratégias Corporativas

Para que a empresa tenha sucesso é imprescindivel a existéncia e a adequada

articulacdo de diversas estratégias corporativas, visando otimizar 0S processos
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internos e atingir os objetivos predefinidos com eficacia. Nesse contexto, é frequente a
interligacgdo entre os diversos departamentos, a fim de assegurar a conclusédo integral
de todas as etapas envolvidas. O desempenho de uma organizacgéo e das pessoas que a
compbem depende da maneira como cada pessoa e cada unidade organizacional
desempenha seu papel e se move no sentido de alcangar os objetivos e metas comuns.
O controle é o processo pelo qual sdo fornecidas as informacgdes e a retroacdo para
manter as fungBes dentro de suas respectivas trilhas. E a atividade integrada e
monitorada que aumenta a probabilidade de que os resultados planejados sejam
atingidos da melhor maneira (Chiavenato, 2005).

A fim de lidar eficazmente com a sazonalidade, as empresas implementam
uma variedade de estratégias. Isso inclui a diversificacdo do portfolio de produtos ou
servigos para se adaptar a diferentes épocas do ano, a promog¢do de campanhas de
marketing sazonais para atrair clientes especificos durante picos sazonais, o ajuste dos
niveis de estoque e producéo para atender a demanda sazonal, e a oferta de descontos
ou promocdes para estimular as vendas durante periodos mais lentos. As metas e
estratégias sao delineadas por todo o aspecto do setor comercial e administrativo
abrangendo desde o encarregado do setor comercial, analistas, supervisores,
encarregado dos transportes, gerente administrativa, até o gerente comercial.

Essa elaboracdo estratégica € realizada em estreita colaboracdo com os
superiores hierarquicos, funcionarios encarregados e o diretor da empresa.
Periodicamente, sdo conduzidas reunides de planejamento, ocorrendo mensalmente,
durante as quais € conduzida uma andlise abrangente da carteira de clientes e das
etapas que cada setor tem como tarefa, para ser visto o que esta bom e o que pode ser
melhorado. Chiavenato (2005) diz que o controle consiste basicamente em um
processo que guia a atividade exercida para um fim previamente determinado. Ainda
sobre Chiavenato (2005), é a partir do controle que se verifica se a execuc¢ao esta de
acordo com o que foi planejado, logo que quanto mais completos, definidos e
coordenados forem os planos, mais facil sera o controle.

Nesse processo, ha uma avaliacdo criteriosa dos clientes potenciais, aqueles
gue apresentam volumes significativos de compras, bem como uma andlise sazonal
para identificar os periodos de maior atividade comercial. O pensamento da empresa
deve estar voltado para a necessidade do consumidor final. A venda deve estar
sempre voltada para a seguinte filosofia: atender por completo o consumidor. Aqui

estamos falando da qualidade da venda, daquele profissional que sabe trabalhar todo
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0 seu catdlogo de produtos, que tem talento, conhecimento das necessidades dos seus
clientes e das técnicas de abordagem para lograr éxito, é o que explica Luppa (2005).

Sendo assim, o setor de logistica tem um papel fundamental dentro das
estratégias corporativas, visto que € necessario o comprometimento de todo o setor
que o compde, que vai desde a montagem das cargas, onde tem que haver um
trabalho eficiente, para ndo ocorrer avarias na mercadoria do cliente, até as entregas
dentro do prazo estipulado pelo cliente em periodos sazonais, para que ndo ocorra
demora e acabe prejudicando os demais clientes. Para Pozo, (2007, p. 39), “o objetivo
maior da administracdo de materiais é prover o material certo, no local de producéo
certo, no momento certo e em condicdo utilizavel ao custo minimo para a plena
satisfacdo do cliente e acionistas”. Dessa forma, a correta gestdo dos estoques esta
diretamente relacionada aos resultados da empresa, sendo fator crucial no
atendimento da demanda e satisfacdo dos clientes.

A logistica, hoje, conhecida mais como logistica empresarial por conta
principalmente da gestdo coordenada de atividades inter-relacionadas, em substituicdo a
pratica histérica de administrar as atividades separadamente como eram feitas
antigamente (Ballou, 2007). Para este autor ¢ “‘um processo que inclui todas as atividades
importantes para a disponibilizacdo de bens e servigos aos consumidores quando e onde
estes quiserem adquiri-los”. (Ballou, 2007, p. 27). Ou seja, a logistica ¢ um processo
inteiro e é primordial para o bom andamento da cadeia de suprimentos, tornando-se um
fator diferencial competitivo dentro e fora das organizacdes quando bem planejada e

executada.

2 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Esse estudo tem como finalidade analisar as estratégias adotadas para o
gerenciamento da sazonalidade nas vendas por duas empresas distribuidoras em uma
cidade do sertdo paraibano, a fim de investigar os desafios enfrentados pelos
colaboradores e compreender de que modo a gestdo da sazonalidade contribui para a
eficiéncia organizacional. Para tanto foi adotada a abordagem de pesquisa qualitativa,
de carater exploratério, de natureza aplicada, com orientacdo analitico-descritiva, as
entrevistas foram gravadas por dudio constituida por gerentes do setor administrativo,
comercial e logistica, 0os entrevistados assinaram um termo de consentimento quanto

a pesquisa, e para a analise foi utilizado o software transkriptor que ajudou na



transcricdo dos audios para texto.

Quanto a natureza, trata-se de uma pesquisa aplicada, ja que investiga, o que é
a sazonalidade das vendas e como enfrenta-las, e quais as estratégias utilizadas nos
demais setores que podem ser utilizadas no aumento das vendas e da satisfacdo do
cliente, através de pesquisa bibliografica de alguns atores, e da compreensdo dos
gestores da area.

Trata-se de um estudo descritivo, que se baseia na descri¢do de caracteristicas,
comportamentos ou padrées em um grupo especifico. Nesse estudo descritivo, 0s
pesquisadores coletam dados para caracterizar e descrever a situagdo ou fenébmeno em
questdo. Segundo os autores Moreira e Caleffe (2008), a pesquisa descritiva € um
estudo de status que € amplamente usado na educacdo e nas ciéncias
comportamentais. O seu valor baseia-se na premissa de que os problemas podem ser
resolvidos e as praticas melhoradas por meio da observagdo objetiva e minuciosa, da
analise e da descricao.

No que se refere ao método, esta pesquisa se caracteriza como um estudo de
caso. Segundo os autores, Ludke e Meda (1986), o estudo de caso como estratégia de
pesquisa € o estudo de um caso simples e especifico ou complexo e abstrato e deve
ser sempre bem delimitado. Pode ser semelhante a outros, mas é também distinto, pois
tem um interesse proprio, Unico, particular e representa um potencial na educacao. Ja
para Gil (1995:58), o estudo de caso ndo aceita um roteiro rigido para a sua
delimitacdo, mas € possivel definir quatro fases que mostram o seu delineamento: a)
delimitacdo da unidade-caso; b) coleta de dados; c) selecdo, analise e
interpretacdo dos dados; d) elaboracéo do relatério.

Para a obtencdo dos dados, optou-se pelo uso de entrevista semiestruturada,
realizada pessoalmente com o0s gestores, composta por questdes discursivas. A
interpretacdo do material coletado foi realizada a partir da analise de contetdo,
visando uma compreensdo profunda e contextualizada do fendbmeno em questdo. A
pesquisa incluiu gestores do setor comercial, logistica e administrativo que
desempenham papéis relevantes na gestdo e execucao de estratégias para enfrentar a

sazonalidade. Os entrevistados ficam caracterizados da seguinte forma:
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Tabela 1 — Caracterizacdo e perfil dos entrevistados
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Entrevistado Funcdo Empresa Data da Duracéo Sexo
entrevista
N1 Gerente Comercial  |NN 15/05/2024 12:31min Masculino
N2 Gerente Logistica NN 15/05/2024 09:55min Feminino
N3 Gerente NN 15/05/2024 17:13min Feminino
IAdministrativa
P1 Gerente Comercial |PB 16/05/2024 09:02min Masculino
p2 Gerente Logistica  |PB 16/05/2024 13:28min Masculino
P3 Gerente PB 30/04/2024 24:19min Masculino
IAdministrativa

Fonte: Dados da pesquisa (2024).

Os dados coletados foram submetidos a uma andlise qualitativa utilizando
técnicas de analise de conteido. Este método permite a categorizacdo e interpretacdo
das informac®es, identificando padrdes, tendéncias e insights relevantes relacionados
as estratégias de enfrentamento da sazonalidade nas vendas. A triangulacdo de dados
provenientes das entrevistas e da analise documental enriquecera a validade e a
confiabilidade das conclusdes obtidas, proporcionando uma visdo abrangente e
aprofundada do tema em estudo, a curta duragdo em algumas entrevistas se deu pelo
fato dos entrevistados nédo terem tanto tempo disponivel, ao logo da entrevista tinha
pessoas ligando para terem sua orientacao.

Ademais, foi realizada uma revisdo de literatura, a partir de uma busca
sistematica de artigos no Portal de Periodicos CAPES. Para tanto, foi utilizada a
seguinte string de busca: “Estratégia” AND “sazonalidade”. Tal busca resultou em
46 artigos. Posteriormente, foi realizada a leitura dos titulos, resumos e palavras-
chave para identificar os estudos aderentes ao contexto da pesquisa. Foram

selecionados seis artigos para o desenvolvimento do referencial tedrico e discusséo.

3 RESULTADOS E DISCUSSAO

3.1 Caracterizagdo dos padrdes sazonais de vendas

Os padrdes sazonais nas vendas se repetem anualmente e € observada devido a
um elevado pico de vendas que ocorre em uma época especifica do ano. Conforme os
autores Mesquita (2008), e Mesquita e Martins (2011), sazonalidade, ou
estacionalidade, em sentido estrito, € uma qualidade que se verifica em uma estacao.
Na empresa PB nota-se que esses padrdes ocorrem em épocas de festa, como diz o
El da PB: “Sempre sao periodos de pico principalmente no ramo de bebidas sempre

sdo aqueles periodos que tem festividade”. Sendo assim, o periodo sazonal € o




mesmo e se repete a cada ano, sendo o periodo de Junho e Dezembro o mais
significativo para a empresa que 0 mesmo menciona no seguinte trecho: “Os dois
maiores periodos sdao junho e dezembro”, e complementa dizendo que “estd sempre
comparando com no minimo dos Ultimos dois anos, a gente acompanha usando
planilha e o power bi air comparando o volume de ano versus ano”. O que ¢ de suma
importancia, pois utilizam uma ferramenta que os auxiliam e fazem analise comparativa
com outros anos para ver como esté a época sazonal.

Diferentemente da empresa NN que trabalha com uma diversificagdo maior de
produtos e a identificacao é feita de forma diferente, como afirma o E1 da NN:
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“Tem diversos produtos sazonais para diversas épocas do ano, certo? Tem produtos

gue nds vendemos para o dia das mées, tem produtos que n6s vendemos para 0 Sdo

Jodo, tem produtos que n6s vendemos para o final do ano. Entéo, essa identificacéo,

ndo s6 por planilha, planilha é o acompanhamento do quanto vocé vendeu nas

sazonalidades anteriores, mas esse acompanhamento, essa identificacdo €& por

produto mesmo, e a identidade desse produto com a sazonalidade. Seja dia das mées,

dia das criangas, final do ano, sdo Jodo e por ai vai”

Quando perguntado qual o periodo sazonal mais significativo para a empresa
e ele menciona apenas trés “Sao Joao e Natal com Ano Novo” observa-se que, tem
mais periodos sazonais que a PB por se tratar justamente de uma diversificacdo maior
de produtos, mas ainda assim os periodos de maior pico em ambas sdo 0s mesmos, 0
que diferencia é a forma como eles caracterizam\identificam.

A esse respeito, Motta (1986) afirma que a previsdo de vendas € uma das
pedras angulares do planejamento na administracdo mercadoldgica, pois muitas
decisbes dependem de tal estimativa, tais como: programacéo da producdo, compra
de matéria-prima, despesas de propaganda, gastos com vendas e investimento em
maquinas e equipamentos.

Assim, torna-se evidente a diferenca na caracterizacdo dos padrdes sazonais
entre as duas empresas. A PB utiliza um sistema robusto de planilhas e relatorios
com dados de, no minimo, dois anos anteriores para guiar suas estratégias sazonais.
Em contrapartida, a NN baseia-se em planilhas para analisar o volume de vendas em
periodos sazonais anteriores. No entanto, 0 acompanhamento e a identificacdo dos
padrées sazonais na NN séo realizados por produto. Eles monitoram quais produtos
apresentam maior demanda em determinadas épocas do ano. Por exemplo, durante o

Natal, os panetones, que séo um dos seus produtos principais, mostram um aumento
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significativo nas vendas devido & maior demanda sazonal, entéo eles se concentram
no produto em que esta havendo uma procura maior enquanto na PB eles buscam
continuar ofertando os insumos que estdo tendo uma procura maior em sua sazonal,
como também, buscam estratégias para que seus produtos também tenha uma quantidade
significativa de saida quando a sazonal passar e a demanda estiver baixa.

Desta maneira, a PB mostra que esta a todo momento buscando solugfes de
melhorias para a venda continua dos seus produtos, visto que bebida s6 tem uma saida
consideravelmente maior em épocas de festividades. Portanto nota-se a importancia
de estar sempre buscando estratégias, para que se tenha um diferencial e nao fique
para tras com relacdo as outras empresas que tém uma diferenciacdo maior de
produtos e que possam vir a passar por mais periodos de sazonalidade.

Na visao de Wright (2000, p.4), “estratégia sao planos da alta administracao
para alcancar resultados consistentes com a missdo e os objetivos da organiza¢ido”.
Desta forma, € notdrio o quao importante € ter todo um planejamento para as épocas
sazonais e ser feito uma analise minuciosa dos dados coletados dos anos anteriores para
que todos os setores, ndo apenas o comercial, tenha ciéncia e controle dado o periodo
sazonal, do que pode vir ocorrer, visto que o periodo sazonal afeta diretamente todos

0s setores e enfrentam grandes desafios, como menciona o E3 da PB:

“Eu vou falar no administrativo e na empresa como um todo, eu gerencio geral, ndo
posso responder apenas pelo administrativo. O maior desafio € com relacdo aos
custos, e principalmente na baixa. Imagina se eu for abrir essa empresa agora e eu
tendo histéricos e sabendo qual seria o volume no primeiro semestre, eu nao
precisaria de uma contratacdo X para poder operar esse negdcio, e que no segundo

semestre eu precisaria dela”.

Complementa dizendo que:
“A melhor adequacéo possivel e 0 acerto nessa balanca da sazonal, é o maior desafio

para administrativo e para a logistica e um pouco para vendas porque vendas é o
Gnico dos setores que no ano inteiro a gente ndo pode travar vendas de forma alguma,
vendas € o0 que vai nos direcionar no nosso negocio, se aumentar muito vendas a
gente vai ter que entregar, entdo o meu cliente esta esperando, as vendas elas terdo

que acontecer”

Nesta fala, € mencionado o maior desafio dado o carater sazonal e algumas
dificuldades encontradas por ele.
Entdo, vale ressaltar toda a importancia e atencdo que deve ser dada em épocas

sazonais dentro de uma organizagdo. Visto que, os padrfes sazonais trazem um aumento
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significativo na demanda da empresa, os funcionérios precisam estar preparados para
enfrenta-la de uma forma que ndo gere custos adicionais, com a equipe estando
preparada para superar os desafios e que continuem predominando o mercado, isto
sucede apds reunides de planejamento com a equipe para 0s meses de enfrentamento
da sazonalidade utilizando estratégias que sdo vistas como planos para alcancar as

metas e objetivos de forma eficaz.

3.2 Estratégias organizacionais para lidar com a sazonalidade

As estratégias/planejamentos  organizacionais sdo utilizadas pelas
organizacbes com o intuito de buscar acBes que possam ser Uteis para o
desenvolvimento da empresa, buscando um crescimento continuo para alcangar
resultados positivos com objetivos estabelecidos e alinhados com a missdo e
objetivos da mesma. Ao falar sobre responsabilidades do setor administrativo e a
importancia para a empresa, o E3 da PB menciona que “e for olhar 0 que compete a
mim é o planejamento estratégico. Entdo, se a gente for se embasar de um
planejamento a longo prazo, a gente tem a nossa misséo, visao e no desdobramento
delas é que a gente vai fazer todo 0 nosso planejamento para ai chegar em uma anélise
SWOT anualmente, para que essa analise seja desdobrada por nossos pontos fortes e
fracos, ameacas e oportunidades para lideranga, que sdo as metas e esse € 0 meu
principal papel, fazer com que tenhamos essa cultura dentro do nosso negdcio, o
planejamento estratégico muito bem definido” ele deixa evidente que, traga todo um
planejamento e que com os resultados obtidos ele vai analisar alguns pontos que
podem ser mudados e outros que podem vir a ser melhorados em sua organizacao,
deixando tudo muito bem alinhado.

Segundo Kotler (1992, p.63), planejamento estratégico é definido como o
processo gerencial de desenvolver e manter uma adequacdo razoavel entre 0s
objetivos e recursos da empresa e as mudancas e oportunidades de mercado. Entende-se
a importancia do planejamento estratégico, colocando-o0 em pratica é possivel atender
toda a demanda dos pedidos dos clientes e para isso se tornar realidade, todos
trabalham com um planejamento antecipado para ndo serem pegos de surpresa, sendo

assim, mais adiante o0 mesmo entrevistado comenta:

“A gente adianta o maximo que eu puder do calenddrio de férias no primeiro
semestre de janeiro a junho, antecipo todas as pessoas que eu consiga antecipar em

todas as areas da empresa, € o primeiro plano de acdo que a gente tem com relacéo a



demanda, para no segundo semestre eu tenha a forca total trabalhando junto

comigo”.

Seguindo, por este modo, o E3 da NN afirma “Entdo para tudo isso funcionar
precisa que todos os setores sejam muito bem engrenados, muito bem alinhados em
equipe”. Percebe- se que a fala do entrevistado de uma empresa complementa a da
outra. Uma menciona como ¢ feito um de seus planejamentos que o adota quando
observa uma oportunidade de coloca-lo em pratica que seria as férias em periodos de
baixa demanda e o entrevistado da empresa NN afirma a importancia de todos os seus
colaboradores e mais ainda de como é fundamental o trabalho em equipe. Ambas as
empresas tém objetivos em comum como o do planejamento ser alinhado com toda a
equipe, so realizam de forma diferente, na fala do E3 da PB ele menciona mais uma
vez 0 uso de uma ferramenta que o auxilia nos planejamentos de sua organizagéo, que é a
analise SWOT.

Vale ressaltar a importancia do alinhamento com os demais setores além do
administrativo, o comercial e a logistica, todos tém papeis fundamentais no
alinhamento das estratégias organizacionais ao lidar com a sazonalidade. Para Pozo
(2007, p. 39) “O objetivo maior da administracao de materiais ¢ prover o material
certo, no local de producdo certo, no momento certo e em condic¢do utilizavel ao
custo minimo para a plena satisfacdo do cliente e acionistas”. Sendo assim, observa-
se que na gestdo de estoque, no setor de logistica, sendo feita da melhor maneira
possivel ajuda a empresa a manter bons resultados tornando-se um dos fatores
cruciais no atendimento da demanda e a plena satisfacdo dos clientes. Sendo assim, o
E2 da PB afirma isso quando relata a importancia de seu setor: “eu acredito que a
importancia da logistica € muito grande porque basicamente é o operacional, eu digo
gue é como se fosse a catraca por tras do que € sO 0s produtos estarem nas prateleiras
dos clientes, ¢ crucial depois que a gente entra dentro da realidade da logistica”. E
mais adiante comenta que: “O maior beneficio é a gente conseguir garantir tudo que
nos é proposto. Entdo a gente se organiza e faz um orgamento, um planejamento para
garantir que sempre ndo fique pontas soltas, ndo seja pego de surpresas e o cliente
fique satisfeito”. Dentro dessas palavras ele menciona importancia do seu setor para um
todo, para a empresa e para garantir uma boa qualidade dos produtos até chegarem ao

cliente.
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A vista disso, é importante que as estratégias sejam postas em pratica. Diante



disso,

Motta (1986) afirma que a previsdo de vendas ¢ uma das pedras angulares do
planejamento na administracdo mercadoldgica, pois muitas decisbes dependem de
tal estimativa, tais como: programacdo da producdo, compra de matéria-prima,
despesas de propagandas, gastos com vendas e investimento com maquinas e
equipamentos. Deste modo, o E1 da NN diz que: “a principal atividade que a gente
faz para se preparar para essa época € o planejamento antecipado, se for um produto
especifico como o panetone, tem que aumentar o volume e fazer o planejamento tanto
de estoque de produto, compra, quanto precificagdo também”. Um ponto em comum
com a empresa PB em estratégias no setor comercial é o preco, onde o E1 afirma
que: “a principal arma que a gente tem, a gente chama de preco™.

Dentro de todos os pontos abordados pelos setores de cada empresa, um deles
¢ fundamental e a base para tudo, o planejamento. Cada empresa adota uma
abordagem personalizada, com cada setor desenvolvendo seu préprio planejamento e
seguindo rigorosamente as diretrizes estabelecidas. Esta coordenacdo entre 0s
diversos departamentos promove uma melhoria continua na organizacéo, garantindo a
satisfacdo do cliente por meio da obtencéo de seu pedido, atendimento de qualidade,
produtos de exceléncia e entrega dentro do prazo estipulado, uma vez que, 0
planejamento néo for colocado em pratica e os setores nao faca o que Ihe foi proposto
para garantir que todos os processos sejam realizados no prazo correto e de forma
eficiente e eficaz, isso pode vir a causar problemas futuros resultantes da falha
interna originando problema entre os setores, atrasos que ndo foram previsto e a

insatisfacdo do cliente vendo que, ndo foi entregue o que lhe foi prometido.

3.3 Efeitos da sazonalidade na eficiéncia organizacional

Os Efeitos da sazonalidade podem vir a ocorrer e prejudicar a eficiéncia
organizacional caso a empresa ndo busque realizar um planejamento e ndo coloque as
estratégias em pratica, causando como consequéncia a ineficiéncia. Como o periodo
sazonal ocorre em apenas alguns meses especificos ao ano em ambas as empresas,
elas podem vir a sofrer alguns impactos, mas ndo necessariamente em todos 0s
setores. O E3 da PB diz que: “o setor administrativo, por exemplo, ndo vai ter

impacto, na realidade ficam com menores demandas no primeiro semestre”.
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Por outro lado, quando é feito a mesma pergunta ao E3 da NN, este comenta que:
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“Se a gente nao tiver 100% organizado, vamos supor, cliente passa pedido, se o

comercial ndo tiver ativo na empresa durante esse periodo, o setor de liberagdo

também, se ndo tiver esses setores dentro da empresa focado no que realmente quer,

se ndo tiver alinhados nos resultados que a empresa precisa, entdo a gente ndo vai

conseguir”.

Nesse trecho ela trata da importancia de todos os setores durante sua jornada de
trabalho: “estarem atentos as demandas que sdo passadas, para ndo ter o perigo de vir
a ocorrer um problema, e a pessoa que poderia resolver nédo estar ali ou demora na
resolucao”.

Entdo com a fala do entrevistado da NN notamos que o0s impactos na area
administrativa pode vir a ocorrer quando tiver algum problema em algum setor da
empresa seja no setor de cadastros que ndo desbloqueou algum cliente
consequentemente a area comercial ndo teve como passar o pedido, 0 que pode vir a
chatear o cliente, como também o setor de cobranca caso nao esteja no momento em
que precise atualizar um boleto de um cliente, que saiu para a rota sem ser atualizado,
assim, um dos impactos seria a falta de comunicacao entre os setores para que todos
0s processos fossem realizados com éxito, pois com a caréncia dela pode vir a
comprometer toda a eficiéncia da organizacdo durante o periodo de maior pico, ou
seja, a sazonalidade.

Entdo todos os planejamentos mencionados precisam ser colocados como sem
falta em pratica para que todos os setores trabalhem em conjunto e essas situacdes nao
venham a ocorrer, como mencionado muitas vezes pelos entrevistados no decorrer das
perguntas, sempre deixam claro a importancia e a necessidade de, antes de colocar 0s
processos em pratica que seja feito um alinhamento geral com todos os setores da
organizacao, para que todos saibam como reagir e continuar mantendo a produtividade
ininterrupta mesmo nos momentos de alta demanda. Para isso, a empresa PB utiliza
algumas ferramentas ao seu favor nos trés setores mencionados, além das reunides
para tracar os objetivos de toda a equipe. JA& na empresa NN nota-se que, o
planejamento varia mais de acordo com o planejamento que fazem com analise em
planilha e nos anos anteriores, e € mencionado pelo E1 da NN o planejamento tatico e
0 operacional, com isso, observamos que, na PB, a prepara¢do ocorre ndo apenas de
forma individualizada em cada setor, mas também de maneira integrada, com toda a

empresa unida em torno de um objetivo comum. Cada setor utiliza ferramentas



especificas que auxiliam no alcance desse objetivo, promovendo um acordo eficiente
entre as diversas areas da organizagéo.

Desta forma, podemos notar que as empresas tém objetivos e estratégias em
comum. Ambas lidam com a sazonalidade sob planejamento, fazendo analises para
que entdo possam pensar em estratégias que venham ser ainda melhores no ano atual
e que se sobressaiam com relacdo ao ano anterior. Tanto a NN como a PB buscam a
plena satisfacdo dos clientes e a preparacdo adequada de seus funcionarios para que
garantam um bom atendimento. Enfrentam desafios como fazer com que os clientes
comprem o volume com o qual foi feito a previsdo de venda, entdo buscam chegar
primeiro no cliente e com a estratégia correta, com o plano feito para o cliente,
entregando um pacote de beneficios, a NN cita: bonificagdo, promocéo e prego mais
agressivos como exemplos, além do treinamento, buscam capacitar seus vendedores
para que estejam preparados nas visitas em seus clientes. A PB fala sobre estarem
muito bem alinhados com a logistica para que realmente tenha o produto e que consiga
atender o mercado, como também do preco, que € a sua principal arma.

Levando em consideracdo as estratégias utilizadas pelos entrevistados, nota-se
0 tanto que prezam pelo planejamento estratégico muito bem definido, que tem
muitos entraves que dificultam toda a produtividade, entdo precisam atender a alta
sazonal sem que o mercado seja prejudicado. Observa-se 0 grande desafio em ambas
as empresas que € manter a colaboracéo entre os setores, desta forma, € preciso que o
gestor seja presente e mostre a importancia do trabalho em equipe para que 0s

objetivos tenham sucesso.

4 CONCLUSAO

Em virtude dos fatos mencionados, observamos a importancia de entender
como funciona a sazonalidade para que o0s gestores se adequem e se planejem com
antecedéncia para aproveita-la de forma estratégica levando resultados positivos para
a empresa. Ao estudar as estratégias utilizadas pelas empresas para superar os desafios
em épocas sazonais, este trabalho colabora para a dimensdo das boas praticas na
gestdo empresarial em cenarios semelhantes, com o proposito de desenvolver
estratégias que priorizem o atendimento personalizado.

Em decorréncia dos objetivos tracados que constitui-se em analisar as
estratégias utilizadas pelas as empresas distribuidoras teve como objetivo, identificar

0s padrdes sazonais nas vendas, investigar os desafios enfrentados pelos
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colaboradores no cotidiano organizacional e analisar os atributos essenciais e
ferramentas que podem ser empregadas para aproveitar eficazmente esse periodo em
prol de seu empreendimento e, por fim, compreender de que modo a gestdo da
sazonalidade contribui para a eficiéncia organizacional. Obteve os resultados
alcancados por meio de métodos qualitativos. Através de entrevistas para a coleta de
dados objetivando uma compreensédo aprofundada e se caracteriza como um estudo
descritivo, pois se baseia na descricdo das caracteristicas, comportamentos ou
padrBes dos entrevistados. Essa técnica ajudou na observacdo objetiva das descricdes
informadas porque nesse método fiz perguntas e deixei o entrevistado confortavel
para que se possa dizer o que achar necessario e nao sé responder as perguntas feitas,
dando mais informacbes e exemplos que ocorrem no dia a dia, facilitando no
entendimento das estratégias utilizadas.

O padrao sazonal em ambas as empresas € recorrente e sS40 0s mesmos em todos
0s anos. Na NN é no més de junho e no natal, juntamente com o final do ano. Na PB
é em época de festividade, em junho e dezembro. Alguns dos desafios encontrados em
ambas as empresas sdo estar preparado para lidar com a demanda alta, porque requer
todo o pessoal engajado em todos os setores, sem faltas e entregando tudo o que for
pedido, como também com a demanda baixa, porque precisam lancar estratégias de
venda para 0s outros produtos para que ndo ocorra uma perda no faturamento. Outro
desafio é de pessoal, precisa ter um quadro muito alto de funcionarios para lidar com
a sazonalidade, entdo aproveitam o periodo de baixa para dar férias ao pessoal que
conseguir e de um setor depender do outro, entdo para que nao sofram impactos todos
tem que estar juntos em busca do objetivo, que no fim, € o mesmo para todos que € a
entrega de resultados e satisfacdo dos clientes.

Pode-se notar alguns atributos e ferramentas que podem ser usados para
aproveitar eficazmente esse periodo, algum deles € que os funcionarios detenham os
conhecimentos e habilidades, visto que os dois somam muito para a organizacao
como um todo. Como também a utilizacdo das ferramentas de analise SWOT como
um dos entrevistados apontou para saber os pontos fortes e fracos, oportunidades e
ameacas para que entdo se possa saber como proceder no seu planejamento como
também a obtencdo de software que sdo eficazes e as empresas utilizam para
minimizar os processos. Compreende-se que para que todos 0s processos internos da
organizagdo sejam seguidos, que realmente sejam almejados, para que o

planejamento seja alcangado e que traga resultados positivos a gestdo precisa estar
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efetivamente ativa dentro da empresa, para que ndo seja observado ao final do ano e
sim a cada semestre para saber se estd ou ndo alcangando os resultados desejados,
isso, como umas das estratégias mencionadas e utilizadas por empresas no
gerenciamento de sazonalidade nas vendas.

A presente pesquisa ird contribuir no desenvolvimento das organizac@es e na
disseminacdo das informacOes prestadas pelos gestores das mesmas, resultando em
boas préticas onde se possa assegurar um bom atendimento prestado pelos funcionarios e
a satisfacdo do cliente, para que se possa entender como funciona a teoria e a pratica.
Sabendo que existem desafios, onde sdo observados e analisados para que saibam
como reagir e quais estratégias tomar para enfrenta-los da melhor forma possivel.

Diante do exposto, para conduzir a presente pesquisa, uma limitacdo foi a
dificuldade em encontrar artigos que falassem sobre sazonalidade na area de vendas.
Quando pesquisado sobre o tema sazonalidade tinha como resultado mais artigos
sobre industrias e agricultura, o que dificultou a encontra citacdes que realmente se
adequassem ao que estava sendo abordado e em anos recentes, essas limitacOes
podem vir a ajudar nas futuras pesquisas a saberem como supera-las e qual o meio que
pode ser seguido para uma obtencdo resultados mais exatos quanto a pesquisa. Por
outro lado, devido a relevancia deste tema para a minha area de atuacéo atual, sinto-
me motivada a aprofundar meu conhecimento tedrico e ajudar também em
futuras pesquisas. Este entendimento mais detalhado permitira reforcar a relevancia,
e compreender como aplicar esses conceitos na pratica, contribuindo de maneira
eficaz para os processos realizados pelos gestores das areas comercial, logistica e
administrativa. Por outro lado, devido a relevancia do tema pode-se surgir sugestdes
de pesquisas futuras como: promocdes e campanhas de marketing sazonais para estudar
0 uso de promocOes para aumentar as vendassem periodos de baixa e a eficacia de
campanhas de marketing especificas para diferentes acGes, como também, a

adaptacao de produtos e servicos.
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