
paulus@hotmail.com 115

Glossário

Acurácia: exatidão de uma operação. A acurácia indica quão próximo a previsão chegou
da procura real pelo produto.

Demanda: na literatura de previsão, não existe consenso no uso da palavra demanda.
Neste trabalho, esta palavra foi utilizada para indicar a procura do mercado por um
item, para uma empresa específica.

Entrega: aqueles produtos demandados que foram efetivamente entregues ao cliente.

ERP: (enterprise resourses planning) são sistemas integrados de informação para apoio
total às necessidades de todo o empreendimento em seus processos decisórios.

Fast-Moving Consumer Goods: produtos que geralmente são vendidos em
supermercados com altos giros de estoque e períodos curtos de permanência nas
gôndolas.

Faturamento: refere-se àqueles pedidos de venda que a empresa, por ter em estoque,
libera a emissão de nota fiscal para futura expedição.

Lead Time: intervalo de tempo.

MRP: lógica de planejamento de necessidades de materiais (material requirements
planning).

S&OP: abreviatura de plano de vendas e operações (sales & operations planning). Nível
de planejamento no qual é feita a interface entre a estratégia do negócio e os
planejamentos funcionais. Se caracteriza pelo alto nível gerencial e pela
multi-funcionalidade. Também é chamado de planejamento agregado de produção,
planejamento estratégico de produção, planejamento de vendas e produção.

Vendas: palavra foi usada com o mesmo sentido de demanda.
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