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RESUMO

O estudo teve como objetivo analisar os impactos da sazonalidade nas vendas do Posto Cacique,
identificando como as variagdes periddicas de demanda influenciam o capital de giro, gestdo
de vendas e de estoque da empresa. Para isso, adotou-se uma pesquisa de natureza aplicada,
com abordagem quanti-qualitativa, estruturada em carater exploratério, descritivo e explicativo.
Os resultados evidenciaram que férias escolares, feriados prolongados e reajustes de pregos
exercem forte influéncia nas oscilagdes de vendas, exigindo planejamento financeiro rigoroso
e uso de reservas de capital para manuten¢do da liquidez. Verificou-se ainda que a empresa
utiliza ferramentas como planilhas proprias, fluxo de caixa e estratégias de estoque just-in-time
para minimizar impactos. Constatou-se, porém, fragilidades na integracao entre os setores
financeiro e de vendas, indicando a necessidade de maior alinhamento estratégico. Em sintese,
a pesquisa demonstrou que a sazonalidade afeta diretamente o desempenho organizacional e
demanda praticas de gestdo adaptativas para garantir estabilidade e competitividade.

Palavras-chave: Sazonalidade; Gestdo de Vendas; Capital de Giro; Comportamento do
Consumidor; Fluxo de Caixa.

ABSTRACT

The study aimed to analyze the impacts of seasonality on the sales performance of Posto
Cacique, identifying how periodic variations in demand influence the company's financial,
sales, and inventory management practices. An applied research design was adopted, using a
quantitative and qualitative approach with exploratory, descriptive, and explanatory
characteristics. The findings indicate that school vacations, long holidays, and fuel price
adjustments significantly affect sales fluctuations, requiring rigorous financial planning and the
use of capital reserves to maintain liquidity. Results also show that the company relies on tools
such as spreadsheets, cash-flow monitoring, and just-in-time inventory practices to mitigate
seasonal impacts. However, weaknesses were identified in the integration between the financial
and sales sectors, revealing the need for greater strategic alignment. Overall, the study
demonstrates that seasonality directly affects organizational performance and demands adaptive
management practices to ensure stability and competitiveness.

Keywords: Seasonality; Sales Management; Financial Management; Consumer Behavior;
Cash Flow.



INTRODUCAO

O comportamento de consumo apresenta variagoes significativas ao longo do tempo,
influenciado por fatores econdmicos, sociais, culturais e ambientais. Entre esses fatores, a
sazonalidade constitui-se em um elemento central para a compreensdo das flutuagdes na
demanda por produtos e servigos, impactando diretamente o desempenho das organizacdes. De
acordo com Kotler e Keller (2012), compreender os padrdes sazonais € essencial para que as
empresas possam estruturar estratégias eficazes, alinhadas as necessidades e expectativas dos
consumidores em diferentes periodos.

Nesse sentido, a sazonalidade n3o se restringe apenas a setores tradicionalmente
marcados por variagdes temporais evidentes, como o turismo, mas também se manifesta em
segmentos cotidianos, como o de combustiveis. Churchill e Peter (2010) ressaltam que a analise
de variagdes na demanda permite ndo apenas identificar padrdes de consumo, mas também
formular politicas de prego, promogdes e gestao de estoques mais adequadas.

Esta pesquisa tem como objetivo geral analisar como a sazonalidade impacta nas vendas
da empresa Posto Cacique.

Como objetivos especificos: realizar a fundamentagdo tedrica; analisar quao relevantes
sdo as variagdes sazonais; analisar as estratégias da empresa para lidar com essas variagdes;
avaliar o impacto das estratégias na performance da empresa.

A justificativa para realizacdo deste estudo estd vinculada a relevancia da sazonalidade
em um mercado tdo volatil como o nosso, assim como a oportunidade de analisar um caso
pratico no setor de varejo de combustiveis, visualizando a influéncia que a sazonalidade tem
nas vendas e estratégias.

Em um cenario de profundas transformagdes nos habitos de consumo e nas expectativas
dos clientes, impulsionado por avangos tecnoldgicos, valorizacdo da experiéncia. As empresas
de varejo e servicos enfrentam o desafio de alinhar suas estratégias de acordo com as
expectativas e demandas do mercado.

Dessa forma, € possivel perceber que a sazonalidade afeta diretamente como o setor
financeiro de qualquer empresa deve agir. Restringindo a flexibilidade da empresa para
utilizacdo de seu capital em outas areas, assim como alterando o modo que a empresa deve
interagir com seu fluxo de caixa. Entretanto mesmo com essa importancia sao poucos 0s
trabalhos que abordem isso no setor de combustiveis, com trabalhos sendo antigos, com
Pacheco (2006), Castro (2012), Reis (2016) e sendo exemplos desses estudos. Esses que
abordam de modo mais abrangente e generalizada, limitados a fatores macroecondmicos ou da
gestdo de estoque.

Diante disso, se impde a seguinte questao: Como a sazonalidade afeta a estratégia da
gestdo de vendas e quais as implicagdes consequentes no capital de giro e gestao de estoque do
Posto Cacique, considerando-se as especificidades de demanda do setor, do comportamento de
compra dos clientes, e das necessidades de estoque com relagdo a demanda, em um mercado
dinamico.

Mediante a problematica apresentada, sera conduzida uma pesquisa de cunho
multidimensional a respeito dos efeitos que a sazonalidade pode ter no capital de giro e como
pode afetar a competitividade de empresas que atuam nesse setor.

O trabalho apresenta-se estruturado em capitulos com a introducdo descrevendo
objetivos, justificativa e problematizacdo seguida da fundamentacdo tedrica, metodologia e o
capitulo final de resultados com a coleta e analise dos dados.

FUNDAMENTACAO TEORICA



Gestao Estratégica

A gestao estratégica ocupa papel central no processo de administragdo, pois possibilita
que as organizagdes alinhem seus recursos, competéncias e objetivos em meio as oportunidades
e ameagcas externas. Diferentemente da gestao operacional, voltada para o curto prazo, a gestao
estratégica enfatiza o planejamento, a implementacao e o controle de a¢des de longo prazo que
visam a manutenc¢ao da competitividade da organizagdo em meio ao mercado.

De acordo com Chiavenato (2014), a gestdo estratégica consiste em um processo
dinamico e continuo que busca direcionar a organizacao rumo ao futuro desejado, por meio da
formulagdo de estratégias que integram missao, visao, valores e objetivos. O autor ressalta que
a estratégia ¢ essencial para a sobrevivéncia das empresas em um ambiente competitivo e
globalizado, sendo capaz de orientar decisdes e criar diferenciais sustentaveis.

Complementando essa visdo, Padoveze (2010) destaca que a gestdo estratégica deve
estar fortemente integrada ao sistema de controladoria, pois a mensura¢do ¢ andlise de
resultados sao fundamentais para assegurar a eficacia do processo estratégico. Segundo o autor,
a estratégia empresarial ndo pode ser desvinculada do controle gerencial, ja que os indicadores
de desempenho sdo elementos-chave para avaliar se os objetivos planejados estdo sendo
atingidos e, quando necessario, promover ajustes no rumo organizacional.

Dessa forma, observa-se que a gestdo estratégica, segundo a literatura nacional, ¢
compreendida como um processo holistico, que une formulagdo, execucdo e controle, sendo
capaz de orientar as empresas frente as constantes mudangas do ambiente competitivo. Ao unir
as contribui¢des de Chiavenato (2014) e Padoveze (2010), compreende-se que o éxito da gestao
estratégica depende ndo apenas da definicdo de um direcionamento claro, mas também de sua
execucao acompanhada por ferramentas de monitoramento e avaliagcdo continua.

Gestao de Vendas

A gestdo de vendas ocupa papel central na estratégia empresarial, sendo responsavel por
alinhar o desempenho da equipe de vendas as metas organizacionais € ao atendimento das
demandas do mercado consumidor. No contexto atual, caracterizado por alta competitividade e
clientes cada vez mais informados, gerir o processo de vendas exige ndo apenas conhecimento
técnico, mas também visdo estratégica, capacidade de lideranga e adaptacao as transformagdes
digitais.

De acordo com Tomanini (2022), a gestdo de vendas contemporidnea deve ser
compreendida como um processo que vai além da simples coordenagdo de vendedores,
abrangendo o planejamento estratégico, a analise de indicadores de desempenho e o
desenvolvimento de equipes orientadas para resultados. O autor enfatiza que a chamada Gestao
de Vendas 5.0 reflete a necessidade de integrar novas tecnologias, praticas de inovagao e foco
na experiéncia do cliente como elementos indispensaveis para alcancar a alta performance.

No mesmo sentido, Meinberg, Tomanini, Teixeira e Peixoto (2015) destacam que a
gestdao de vendas ¢ um elo fundamental entre a estratégia de marketing e a execu¢ao no ponto
de contato com o cliente. Segundo os autores, a atividade de vendas ndo deve ser vista apenas
como a etapa final da comercializagdo, mas como parte de um processo mais amplo que envolve
planejamento de mercado, segmentagdo de clientes, definicdo de metas e acompanhamento
sistematico dos resultados.

A gestdo de vendas também ¢ caracterizada por sua fun¢do de lideranga. O gestor de
vendas, de acordo com Meinberg et al. (2015), deve atuar como facilitador, promovendo
treinamento, motivagdo e acompanhamento da equipe, de forma a criar condigdes para que os



vendedores alcancem resultados superiores. Isso implica desenvolver competéncias
interpessoais, técnicas de negociagdo e capacidade de analise de dados de mercado.

Por fim, autores como Tomanini (2022) reforgam que a digitalizagdo e a transformagao
tecnologica impoem novos desafios a gestdo de vendas. A integracao de ferramentas digitais,
como sistemas de CRM, plataformas de e-commerce e anélise de big data, sdo essenciais para
garantir maior previsibilidade, personalizacao e eficiéncia no processo de vendas. Dessa forma,
a gestdo de vendas deve ser entendida como um campo dindmico, que combina praticas
tradicionais de lideranca com a incorporagao de tendéncias tecnoldgicas e comportamentais.

Gestao de Estoque

A gestao de estoque ocupa papel central no processo de administragdo, uma vez que o
equilibrio entre disponibilidade de produtos e eficiéncia operacional influencia diretamente a
percepgao de valor pelos clientes. Kotler e Keller (2012) destacam que o estoque ¢ parte
essencial da cadeia de suprimentos e, portanto, deve ser tratado como elemento estratégico,
capaz de agregar valor ao consumidor final ao mesmo tempo em que controla custos
organizacionais.

Segundo os autores, a logistica integrada envolve ndo apenas o transporte € o
armazenamento, mas também o planejamento de niveis de estoque adequados para atender a
demanda do mercado de forma 4gil e economica. Nessa perspectiva, os estoques funcionam
como amortecedores da incerteza, garantindo que a empresa mantenha sua capacidade de
resposta frente a oscilagdes de consumo ou eventuais falhas no fornecimento (Kotler & Keller,
2012).

No ambito do marketing, a gestdo de estoques relaciona-se diretamente a eficiéncia dos
canais de distribui¢do. Kotler e Keller (2012) argumentam que consumidores avaliam a empresa
ndo apenas pelo produto ou servigo oferecido, mas também pela sua capacidade de entrega-lo
no momento e local desejados. Assim, politicas de estoque impactam diretamente o nivel de
satisfacdo e fidelizagdo do cliente, consolidando-se como um diferencial competitivo.

Além disso, os autores ressaltam a importancia da utilizacao de sistemas de informagao
e tecnologia para monitorar, prever e administrar os estoques de forma eficiente. O uso de
ferramentas como softwares de gestdo integrada e técnicas de previsdo de demanda permite
minimizar tanto os riscos de ruptura quanto os de sobrecarga de capital imobilizado em estoque.

Portanto, sob a otica de Kotler e Keller, a gestdo de estoques ultrapassa a visao
meramente operacional, inserindo-se como uma decisdo estratégica que conecta logistica,
marketing e financas. Empresas que mantém um gerenciamento equilibrado de estoques sdo
capazes de reduzir custos, aumentar sua competitividade e elevar o nivel de servigo prestado ao
mercado.

Gestao Financeira

A gestdo financeira empresarial constitui-se como um dos pilares fundamentais para a
sobrevivéncia e o crescimento das organizagoes, sendo responsavel pelo planejamento, controle
e analise dos recursos financeiros. De acordo com Marion (2012), a gestdo financeira esta
diretamente ligada a contabilidade, uma vez que os dados contabeis fornecem as informagdes
necessarias para a tomada de decisdes. Nesse sentido, a contabilidade assume papel essencial
como ferramenta de apoio a administra¢do financeira.

Assaf Neto (2014) destaca que a gestdo financeira deve estar orientada a geragdo de
valor para os acionistas e demais stakeholders, superando a simples fun¢ao de controlar entradas
e saidas de recursos. Para o autor, a avaliacao de investimentos, o gerenciamento do capital de
giro e o planejamento financeiro estratégico sdo aspectos centrais que possibilitam as empresas
alcancar maior competitividade e sustentabilidade no longo prazo.



Na mesma linha, [udicibus (2015) argumenta que a analise das demonstra¢des contabeis
¢ imprescindivel para compreender a real situacdo financeira das empresas, permitindo
identificar pontos fortes e fragilidades. A partir dessa andlise, gestores podem adotar estratégias
adequadas de financiamento, investimentos ¢ controle de custos.

Ferreira (2016) contribui com uma abordagem pratica, ressaltando que a administragao
financeira deve apoiar-se em ferramentas de planejamento e controle, tais como o or¢gamento
empresarial, o fluxo de caixa e a andlise de rentabilidade. Esses instrumentos fornecem aos
gestores uma visao clara sobre a capacidade da empresa em honrar compromissos € investir em
novas oportunidades.

Complementando, Santos (2018) reforca que a gestdo financeira nao deve se restringir
ao acompanhamento de indicadores, mas também considerar aspectos como o gerenciamento
de riscos e a previsibilidade de cenarios econdmicos. Para ele, empresas que possuem uma
gestdo financeira estruturada estdo mais preparadas para enfrentar crises e oscilagdes do
mercado.

Dessa forma, observa-se que a gestio financeira vai além da administragao de recursos
monetarios. Trata-se de um processo estratégico, que envolve andlise de informagdes, proje¢ao
de cenarios e tomada de decisdo com vistas a assegurar a continuidade operacional e a geragao
de valor as empresas.

KPYI’s (Key Performance Indicators) (Indicadores chave de Performance)

Os KPIs (Key Performance Indicators)(Indicadores Chaves de Performance), também
conhecidos a como indicadores chaves de desempenho, sdo a forma na qual diversos resultados
e performance de uma organizagao pode ser mensurada e avaliada. De acordo com D’Andréa
Neto (2015), esses indicadores sdo eficazes porque fornecem clareza quanto ao alcance de
objetivos e possibilitam que os recursos sejam direcionados de forma mais estratégica.

A utilizagdo de KPIs vai além da simples definicdo de métricas, pois requer que estejam
alinhados as necessidades da empresa e compreendidos por seus colaboradores. Para o autor,
uma métrica s6 se transforma em indicador-chave quando vinculada a metas organizacionais e
aplicada de forma integrada a todos os niveis hierarquicos. Dessa maneira, os KPIs contribuem
para quebrar barreiras entre departamentos e alinhar os esforgos em prol de resultados globais.

Outro ponto relevante ressaltado por D’ Andréa Neto (2015) ¢ a necessidade de limitar
a quantidade de indicadores, garantindo foco nos aspectos mais criticos do negécio. Além disso,
eles devem ser acessiveis, confidveis e orientados para resultados, contemplando diferentes
dimensdes, como custos, produtividade, seguranc¢a, meio ambiente e satisfagdao do cliente.

No setor logistico, especialmente na distribuicdo de combustiveis, os KPIs permitem
mensurar fatores como produtividade da frota, tempo de carga e descarga, custos de transporte
e satisfacdo dos clientes atendidos. A analise sistematica desses dados viabiliza ganhos de
eficiéncia, identifica¢do de falhas e melhorias continuas no processo operacional.

Assim, os indicadores-chave de desempenho, quando planejados e aplicados de forma
consistente, tornam-se fundamentais para a gestdo empresarial, pois possibilitam monitorar
resultados, orientar decisdes e aumentar a competitividade das organizagdes.

Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa constitui uma das principais ferramentas de controle e planejamento
financeiro, permitindo ao gestor acompanhar a movimentagao de entradas e saidas monetarias
em determinado periodo. Para Assaf Neto (2014), o fluxo de caixa representa ndo apenas o
registro sistematico das receitas e despesas, mas também um instrumento de analise



fundamental para a avaliacdo da liquidez empresarial, possibilitando identificar a capacidade
da organizagdo em honrar seus compromissos no curto prazo. Nesse sentido, o autor enfatiza
que a correta projecao do fluxo de caixa contribui para decisdes estratégicas relacionadas a
alocagao de recursos, ao investimento ¢ ao financiamento.

Na mesma perspectiva, Hoji (2017) destaca que o fluxo de caixa deve ser compreendido
como uma ferramenta gerencial que permite ao administrador financeiro antecipar cenarios
futuros, prevenindo desequilibrios entre entradas e saidas de recursos. O autor ressalta a
importancia do planejamento financeiro atrelado ao fluxo de caixa, uma vez que este fornece
informacdes para a gestdo do capital de giro, controle de despesas operacionais e analise da
capacidade de expansdo da empresa.

Ambos os autores convergem na ideia de que o fluxo de caixa vai além de um simples
relatorio contabil, configurando-se como um instrumento de apoio a tomada de decisdo.
Enquanto Assaf Neto (2014) associa sua utilizagdo a criacdo de valor e manutencgao da satde
financeira, Hoji (2017) reforca sua fun¢do preditiva, ao proporcionar condi¢des para que o
gestor antecipe situagdes de falta ou sobra de recursos. Dessa forma, o fluxo de caixa se
consolida como uma pratica indispensavel a gestdo financeira moderna, promovendo maior
controle, seguranga e sustentabilidade para as organizagdes.

Comportamento e Perfil do Consumidor

O estudo do perfil e do comportamento do consumidor constitui uma area central dentro
do marketing contemporaneo, pois compreender quem ¢é o consumidor e como ele se comporta
diante das opc¢des de consumo permite as organizacdes desenvolverem estratégias mais
assertivas de relacionamento, comunicagdo e posicionamento no mercado. Nos estudos de
Hoffmann e Akbar (2023), o comportamento do consumidor envolve todas as atividades
cognitivas, emocionais e fisicas relacionadas a busca, a aquisicdo, ao uso e a avaliacdo de
produtos e servigos, sendo influenciado por fatores internos e externos que determinam as
decisdes de compra.

O perfil do consumidor, por sua vez, pode ser compreendido como o conjunto de
caracteristicas que definem determinado grupo de consumidores, abrangendo dimensdes
demograficas, geograficas, psicograficas e comportamentais. Essas variaveis possibilitam as
empresas identificar quem ¢ seu publico-alvo, quais sdo suas necessidades e expectativas e
como elas se manifestam em habitos e preferéncias de consumo. O conhecimento detalhado do
perfil ¢, portanto, essencial para orientar estratégias de segmentacdo e personalizacdo de
produtos e servicos.

A relagdo entre o perfil e o comportamento do consumidor ¢ de interdependéncia e
influéncia mutua. Enquanto o perfil descreve as caracteristicas estdveis do consumidor, o
comportamento reflete como essas caracteristicas se traduzem em ac¢des de compra e consumo.
Compreender o comportamento implica observar o processo de decisdo do consumidor em suas
diversas etapas reconhecimento da necessidade, busca de informacdes, avaliacdo de
alternativas, decisdo de compra e comportamento pds-compra , nas quais o perfil exerce papel
determinante.

De modo semelhante, Chen (2023) destaca que os fatores que moldam o comportamento
do consumidor podem ser agrupados em quatro categorias principais: culturais, sociais,
pessoais e psicoldgicos. Cada uma dessas dimensdes influencia as percepgoes, atitudes e
motivagdes que orientam o processo de decisdo. A cultura, por exemplo, define valores e
crengas que afetam as escolhas; fatores sociais, como grupos de referéncia e familia, moldam
preferéncias e status; ja as varidveis pessoais como idade, ocupagdo e renda condicionam o



poder de compra; e os fatores psicologicos explicam por que determinadas necessidades ou
desejos sao priorizados.

Sazonalidade

A sazonalidade pode ser compreendida como um fendmeno de variagdo periddica e
recorrente que afeta tanto a demanda quanto a oferta de bens e servicos em diferentes setores
econdmicos. Ela se manifesta em padrdes previsiveis ligados a fatores como clima, datas
comemorativas, ciclos produtivos e comportamentos de consumo. Essa caracteristica impacta
diretamente o desempenho das empresas, tornando-se elemento crucial para a gestdo
administrativa, financeira e estratégica.

De acordo com Mesquita e Martins (2011), ao estudarem o segmento varejista, a
sazonalidade influéncia de forma significativa os resultados financeiros das empresas, uma vez
que provoca oscilagdes na demanda ao longo do ano. Os autores destacam que compreender
esses ciclos € essencial para a defini¢do de estratégias de estoques, promog¢des e planejamento
de caixa. Assim, o varejo precisa adaptar sua estrutura operacional e financeira aos periodos de
alta e baixa movimentacao, evitando tanto rupturas de estoque quanto excesso de produtos
encalhados.

No ambito da industria, Mesquita, Martins, Dias e Rabelo (2010) aprofundam a
discussdo ao demonstrar como a sazonalidade da produgdo pode impactar diretamente os niveis
de estoque e a lucratividade das organizacdes. Segundo os autores, periodos de maior producao,
quando ndo alinhados com a demanda, podem gerar acimulo de estoques e custos adicionais
de armazenagem. J4 nos periodos de baixa, hé risco de ndo atender a demanda, comprometendo
o faturamento. Isso evidencia a necessidade de integrar a analise da sazonalidade a gestao da
cadeia de suprimentos, buscando equilibrio entre capacidade produtiva, custos logisticos e
comportamento de mercado.

Além das grandes empresas, a sazonalidade também se apresenta como um desafio para
micro e pequenas organizagdes. Para Estacio de Sa (2021), em estudo sobre microempresas, a
sazonalidade representa tanto uma ameaga quanto uma oportunidade. Ela pode gerar queda de
receitas em periodos de baixa demanda, exigindo planejamento financeiro e diversificagao de
produtos ou servigos. Por outro lado, pode abrir espaco para estratégias diferenciadas em
momentos de alta, como a¢des promocionais especificas, reforco no atendimento e adequagao
da oferta as necessidades do consumidor. A autora enfatiza que a capacidade de adaptacdo
dessas empresas € determinante para sua sobrevivéncia, visto que elas possuem menos recursos
para enfrentar oscilagdes bruscas de mercado.

Dessa forma, observa-se que a sazonalidade, apesar de ser um fendmeno previsivel,
exige das empresas de diferentes portes e segmentos uma abordagem estratégica. Seja no
varejo, na industria ou nas microempresas, sua correta compreensao € gerenciamento permitem
transformar um desafio em vantagem competitiva, alinhando operagdes, financas e marketing
aos ciclos de consumo.

METODOLOGIA

O presente capitulo tem como objetivo discutir o conjunto de métodos, técnicas e
processos usados para alcangar o objetivo de pesquisa.

O campo da ciéncia do estudo ¢ interdisciplinar, onde ha uma verdadeira integragao
entre disciplinas, tanto em termos teéricos quanto metodoldgicos. A finalidade da pesquisa €
aplicada, porque os seus resultados sao voltados para a aplicagao pratica.

Quanto a abrangéncia do tempo de pesquisa se apoia em estudos longitudinais, uma vez
que busca analisar dados ao longo de um periodo prolongado, permitindo que o fendmeno



estudado seja observado. Essa abordagem ¢ util, visto a necessidade de acompanhar as varidveis
ao longo de um periodo prolongado de tempo para identificar padrdes, relagcdes e possiveis
tendéncias

O objetivo de pesquisa € exploratorio buscando compreender melhor o problema e
formular hipoteses. Em seguida, a pesquisa assume um carater descritivo ao detalhar as
caracteristicas do fendmeno observado. Por fim, torna-se explicativa, ao investigar as causas €
os efeitos das relagcdes entre os elementos estudados, permitindo uma compreensdo mais
aprofundada e fundamentada do tema.

A atividade foi conduzida a partir de uma abordagem quantitativa e qualitativa, com
foco em observacao direta, coleta de dados descritivos e numéricos, considerando a dimensao
financeira, estrutural e operacional da empresa.

Pesquisa Documental: Levantamento de informag¢des em materiais institucionais da
empresa, como site, arquivos e relatorios que forem disponibilizados pela organizagao.

Observacao Estruturada: Visita técnica supervisionada ao espaco fisico do posto,
permitindo identificar aspectos tangiveis (layout, ambientagdo, sinalizagdo, fluxos de clientes)
e intangiveis (Dados financeiros, métodos de gestdo, postura dos colaboradores).

Entrevista gravada e transcrita posteriormente realizada com o administrador chefe da
empresa no dia 4 de novembro de 2025 captar percepgdes sobre os processos de gestdo
utilizados para se adaptar ao fluxo variavel de clientes, com um roteiro semiestruturado
abordando temas como: a efeitos da sazonalidade nas vendas, gestdo de vendas, comportamento
do consumidor, capital de giro e estratégias de gestao.

Essas fontes foram organizadas com base em categorias analiticas pré-definidas a partir
dos conceitos de gestdo financeira, gestdo estratégica, de sazonalidade e de KPI’s.

RESULTADOS: COLETA E ANALISE DE DADOS
APRESENTACAO DA EMPRESA

O Posto Cacique esta localizado na BR-153 no municipio de Goiandpolis , a mais de
25 anos no mercado de combustiveis, sempre mantendo seu proposito de “prover produtos e
servicos de qualidade por um preco competitivo.” Tendo se consolidado no mercado como
ponto de referéncia para viajantes e usuarios frequentes da rodovia.

Suas principais atividades econdmicas sdao o varejo de combustiveis e lanchonete,
destacando-se por uma infraestrutura receptiva e chamativa, utilizando de elementos rasticos
e modernos para se consolidar como ponto de referéncia na Rodovia.

COLETA DE DADOS

A coleta dos dados coletados foi realizada no dia 4 de novembro com o administrador
do Posto Cacique seguindo um roteiro semiestruturado para a entrevista gravada, transcrita e
autorizada pela empresa para utilizacdo das informacdes para andlise dos métodos e estratégias
para manejar e gerir situagdes advindas da sazonalidade.

Os indicadores t€ém como centralidade os principios de gestdo de vendas, anélise do
comportamento do consumidor e capital de giro.

No primeiro momento o entrevistado apresenta-se como administrador da empresa,
responsavel pela principal parte da gestdo. Questionou-se sobre como ¢ realizado o
planejamento financeiro do posto e se existem previsoes especificas do periodo de baixa e/ou
alta das vendas e a resposta foi de que:



Para cada parte para cada periodo do ano, nds temos uma certa variagdo da
necessidade de fluxo de capital, né? Para fluxo de caixa, e nés ja temos um
histérico onde nds revisamos a previsao desse capital, e ele fica reservado para
os momentos tanto de alta. Principalmente alta mais do que de baixa, que ¢é
onde nds precisamos de um capital maior no fluxo de caixa.

Posteriormente foi perguntado se o posto utiliza alguma ferramenta para acompanhar as
variacoes da sazonalidade, e assim, algum indicador de desempenho para monitorar os dados
e, para monitorar a variacao das vendas e o gestor responde que:

Estrategicamente, ndo tem nenhum. Nés temos os dados da do sistema do
posto, mas eu particularmente um sistema de controle do Excel, numa planilha
elaborada pela administracdo. Onde eu tenho e consigo um histérico da
sazonalidade, € o que eu vou precisar pra poder fazer essa previsdo, entdo € o
Excel, tem sido ao longo do tempo, uma ferramenta de facil, uma planilha de
monitoramento de facil utilizagdo, e 1a eu pego como indicadores para eu
monitorar, a época do ano. Datas especificas que fazem referéncia a posigao
da empresa geograficamente, a sua concorréncia e os dados de ganho nas
margens e as oscilagdes que tém bastante oscilagdo, entdo noés usamos a o
Excel para monitorar todos esses dados indicadores.

Em seguida a questdo formatada foi com relagdo aos efeitos da sazonalidade nas vendas ¢
quais periodos costumam registrar o maior ¢ o menor volume de vendas e o gestor esclarece
que:

Para a sazonalidade sdo varios. Varios. Alguns fatores importantes principais
sdo as férias escolares onde muita gente pega carro ¢ sai pra viajar na praia ou
aqui perto mesmo, nas cidades turisticas de Goias, entdo nds temos assim, um
periodo de dezembro, parte de janeiro e julho é como um dos maiores
diferenca de volume de venda. E também em alguns feriados, quando tem um
feriado prolongado que cai na quinta-feira, e nds pegamos no final de semana
e realmente ¢ uma diferenca importante nas vendas.

Na sequéncia foi perguntado com relagdo a esses fatores atribuidos pelo gestor qual
deles ¢ mais impactante e ele responde que “acredito que como nds temos muitos feriados no
Brasil (...) os feriados somados trazem um impacto importante nas vendas, uma vez que as
demandas de férias escolares, ela aumenta o percentual. Mas os feriados tentem trazido
realmente uma diferenca, um percentual maior diferente nas vendas™.

Questionou-se sobre além da venda de combustivel, por exemplo, o que o cliente mais
consome dentro do posto e a informagdo foi de vendas de “Oleos lubrificantes e fluido de
radiador”.

Outro tema abordado foi sobre o fluxo de caixa, como as variagdes de vendas se refletem
no fluxo de caixa do posto e consequentemente, como a empresa se prepara para enfrentar as
variacoes, tendo a resposta de que:

Ha 2 formas de varia¢Ges principais, né, da variagdo do fluxo de caixa, uma
com o aumento ou diminui¢do das vendas e a outra com o reajuste do prego
no mercado, a quando a Petrobras sobe muito o combustivel ou reduz a uma
variagdo. Entdo ha um impacto menor, mas ha um impacto, porque a variagao
do fluxo de caixa ndo estd s6 no movimento. Estd também na inflagdo, na
constante reavaliacdo do nosso estoque e da necessidade de reposi¢ao. Entdo,
a empresa ja tem um histdrico e retém do seu lucro para a oscilagdo, ela retém



capital para aplicar no fluxo de caixa para ndo ter falta e ndo ter falta de
liquidez com relacdo ao fluxo de caixa.

Diante da resposta o entrevistador afirma que entdo a empresa de certa forma, gere essas
reservas financeiras para se preparar para esses periodos de variagdo sazonal e o entrevistado
reafirma: “exatamente, ela ndo retira da empresa. Ela parte da rentabilidade da empresa bem
para suprir essa necessidade e ndo deixar gerar falta de liquidez”.

Na sequéncia, o autor questiona se existem periodos em que chega a um ponto critico,
e a resposta ¢ “sim, tem a hora que por exemplo, se ha um aumento excessivo da venda, onde
ndés compramos a vista e pagamos a prazo. A necessidade de um capital bem maior, se
necessario nos temos créditos, junto as instituicdes bancarias, mas fazemos o uso mais restrito
possivel para ndo gerar encargos financeiros que atingem ou que prejudiquem o ganho da
empresa’.

Na perspectiva de aprofundamento, o entrevistador ressalta que além dessas preparagoes
que vocés fazem de gerar reserva financeira para o periodo de sazonalidade, quando acontece
de faltar capital, vocés tém alguma forma algum método para reduzir e realizar um controle de
despesas mais assertivo? O entrevistado responde que:

Sim, nos constantemente fazemos investimentos na empresa que seja de
atualizagdo em equipamentos, eletronicos € equipamentos mecanicos ¢
infraestrutura. E constante a manutengio e ha partes do ano, onde nds estamos
com o fluxo ou com uma liquidez maior. Nos realizamos maiores
investimentos, entdo nos temos assim determinadas fases periodos do ano
onde nos realizamos o maior investimento que seja para a infraestrutura, tanto
que seja da parte de lanchonete, restaurante, como da parte de escritdrio,
atualizagdo de softwares em computadores, programas, internet, como
também na parte de equipamentos mecanico ¢ manutengdo de toda a parte de
abastecimento, instalagdo e manutencdo de toda parte obrigatoria. Junto a
agéncia ANP, que ¢ a agéncia nacional do petrdleo, tudo para manter dentro
dos padrdes.

Sobre se as estratégias e decisdes administrativas, sdo baseadas em dados, indicadores
financeiros ou experiéncia, pratica e observacao, o gestor responde que “¢ um pouco de cada
(...) ndo abro mao da minha experiéncia, j4 a praticamente quase 30 anos, mexendo nesse ramo,
nessa atividade, entdo, a experiéncia pratica tem uma relevancia bem importante que me ajuda
a observar e ver quem estd em minha volta, a questdo econdmica do pais, entdo assim, a pratica
me d& um olhar abrangente, mas eu nao tenho como fazer isso também sem os dados que eu
levanto diariamente. Onde me apontam os dados, os indicadores financeiros. Mas também os
indicadores de que alimentam o meu DRE, os dados de gerenciamento do posto. Entdo, eu ndo
abro a mao de nenhuma das ferramentas pra poder fazer a minha gestdo e tomar as decisdes,
que seja para entrar numa concorréncia mais aguerrida, que seja para movimentar junto a area
que eu atuo a area que a empresa esta situada a minha concorréncia e aos meus clientes que eu
atendo”.

Sobre se 0 Posto Cacique possui meta de desempenho e se sim a sazonalidade, influencia
muito em como a gestdo define as metas, a resposta foi:

Diretamente. O desempenho, nao posso pegar um desempenho de um més frio
do més. Ha consumo distinto para épocas do ano, ela tem poucas variagdes,
mas elas variagdes no que diz a comida e lanchonete e restaurante, mas no que
diz a posto também, as metas sdo estabelecidas conforme periodos do ano.
Comego de ano nos temos e assistimos, né? Uma diminui¢do razoavel de
venda, porque hé varias despesas de comeco de ano. A gente assisti isso em



varios ramos ¢ atividades. No posto também acontece, no combustivel
também acontece, mas as variagdes as sazonalidades citadas anteriormente,
elas influenciam diretamente nas metas que estabelego para serem atingidas
dentro da empresa.

Questionado se existe alguma integragdo entre os setores de venda e financeiro pra lidar com
esses periodos, o gestor afirma que “diretamente ndo. Claro que eu considero todo o aspecto
financeiro que envolve a empresa para correlacionar o meu movimento na venda. Mas nao ha
integragdo. Na priori, a ndo ser que seja um valor financeiro muito fora das possibilidades da
administracao. Eu ndo deixo afetar as metas € o que eu coloco pra ser realizado como venda
com promog¢ao como, tudo que envolve a atingir as metas, até mesmo as metas que eu tenho
com relacdo a companhia que nos temos um contrato assinado, € nds temos que atingir metas
também”.

Finalizando, foi questionado sobre os principais desafios enfrentados pelo setor
financeiro durante periodos de baixas nas vendas e a resposta foi que “a mao de obra é uma das,
se ndo, ¢ a maior despesa que nos temos hoje dentro da empresa. Ter uma mao de obra com
qualificacdo (...) e na situacdo hoje do Brasil e com as todas as obrigagdes trabalhista, hoje, uma
diminui¢do nas vendas, reduz drasticamente ou afeta diretamente a questdo da rentabilidade,
porque a mao de obra ndo reduz, né? A mao de obra esta ali, entdo esse ¢ o principal desafio
que a gente enfrenta financeiramente, porque a gente quer manter a qualidade”.

Por fim, questionou-se se existem algumas medidas que s3o implementadas para
melhorar a gestdo financeira e reduzir os impactos que a sazonalidade traz e a resposta foi que:

com relacgdo a sazonalidade, quando se diz feriado, ndo tem muito o que fazer,
porque nds temos um periodo de 30 dias e de repente, vocé€ tem 4 dias de
feriado, entdo ndo tem como dispensar as pessoas (...) O maior desafio ¢
trabalhar com um quadro enxuto no sentido de ndo ocioso, né? (...) um dos
pilares da nossa empresa ¢ o bom atendimento (...) ter um produto de
qualidade, ndo € a toa que nds estamos ai, praticamente, mais de 30 anos no
mercado, entdo esse ¢ um diferencial, ¢ o que a gente busca, tem sido
desafiador, mas a busca de uma gestdo de investimento arrochada, e justo.
Também, sem desperdicios, buscando dentro da possibilidade da empresa e
um quadro de colaboradores que ndo estejam ociosos. Mas também estejam
felizes trabalhando com as metas com as conquistas, ¢ 0 nosso maior desafio,
tanto para ou até fora das sazonalidades que acontecem nesse ramo de
atividade.

DADOS - QUANTITATIVOS: PLANILHAS DE VENDAS

Os dados abaixo foram coletados por meio de documentos disponibilizados pela
empresa, os valores apresentados representam a variagdo no volume de vendas da empresa ao
longo do periodo de dois anos — 2023 e 2024 — sendo que os dados comunicam a variagcdo nas
vendas em relagao ao més diretamente anterior.

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
2023 0%  -2,73% 20,96% -191% -242% -9,61% 18,78%  -7,83%  2,16% 2,44% -13,34% 16,58%
2024 -531% -11,73% 20,74% -12,94%  6,66% -3,24% 12,00% -21,96% 32,07% -6,44% -15,35% 34,50%



A tabela acima demonstra a varia¢do ao longo de todo periodo estudado de maneira
continua, com o més de janeiro de 2023 sendo usado como base inicial para a realizacdo da
comparag¢do do volume de vendas més-a-més.

J& o gréfico abaixo demonstra a variacdo mensal das vendas dos anos de 2023 e 2024
separadamente, ainda calculando a variacdo do mesmo modo.
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No grafico, o més de janeiro ¢ o valor base utilizado para comparacdo com o més
seguinte, desta forma, nao hé variac¢do e por isso o valor em ambos os anos ¢ 0%. Também ¢
possivel perceber padrdes ao longo do periodo estudado, com tendéncias de altas e baixas nas
vendas coincidindo, embora com diferentes intensidades e pequenos deslocamentos nas
variacoes, nos mesmos periodos em ambos os anos.

ANALISE DE DADOS

A analise dos dados coletados permite compreender a sazonalidade e como ela impacta
nas vendas do Posto Cacique. E também possivel perceber efeitos consequentes das variagdes
sazonais nas areas gestao de estoque e gestdo estratégica e capital de giro da empresa.

Do ponto de vista dos conceitos de sazonalidade, ¢ possivel perceber que inumeros
fatores estdo englobados na sazonalidade, com cada um causando diferentes graus de variagdo
nas vendas da empresa, necessitando prepara-se para o enfrentamento.

Foi possivel confirmar variagdo no volume de vendas associado ao periodo do ano,
entretanto € evidente que mesmo com padroes e tendéncias de consumo ha instabilidades na
intensidade das variagdes, levando a imprevisibilidades na demanda ao longo do ano. Desta
forma recomenda-se que a empresa utilize, além dos dados de anos anteriores, dados de meses
recentes para estimar a demanda dos proximos meses.

Aprofundando nas dificuldades que a sazonalidade traz para a empresa, assim como
afirma Mesquita e Martins (2011) foi possivel aferir que as imprevisibilidades causam
dificuldades na tomada de decisdes, seja no sentido estratégico, financeiro ou comercial. Dessa
forma, se torna mais complexo manter a disponibilidade de bens e servigos, ter consisténcia na
estratégia e manter um fluxo de caixa estavel.

Além disso ¢ possivel identificar que, de forma similar aos estudos de Esticio de Sa
(2021), ha oportunidades e ameacas provenientes da sazonalidade, derivadas de alteragdes no
comportamento do consumidor. Oportunidades como estratégias de cross-selling — Criagdo de



combos de abastecimento e consumo na lanchonete — durante feriados prolongados e periodo
de férias escolares e criacdo de produtos tematicos para aumentar a atratividade do espago
durante épocas de alta. Também ha ameacas como riscos de desperdicio de mercadorias e
dificuldade de dimensionar a equipe de acordo com a demanda de eventos sazonais de curta
duragdo — como feriados prolongados por exemplo.

Em relagdo a gestdo de estoque, nota-se que a empresa utiliza da estratégia Just-in-time
(JIT) para minimizar o estoque ocioso, buscando assim reduzir o capital ocioso. Ainda agindo
de acordo com a teoria de Kotler e Keller (2012), se mantendo capaz de fornecer produtos
mesmo frente a oscilagdes de consumo ou eventuais falhas de fornecimento, mantendo a
satisfacdo do consumidor com relagdo a disponibilidade do produto independentemente de
variag0es sazonais.

Ja quando se considera a gestao estratégica, toda a estratégia da empresa ¢ dinamica,
assim como afirma Chiavenato (2014), sendo que a empresa adapta sua estratégia de acordo
com a variagdo esperada ao longo da semana, més e ano, levando em conta feriados, férias
escolares etc. Além disso ha também uma andlise da realidade, comparando-a com as previsdes
realizadas, verificando qual foi a efetividade da previsdo e se ha mudangas de consumo
inesperadas.

Na questao do capital de giro, percebe-se que a sazonalidade traz a necessidade de um
rigoroso planejamento financeiro, com o fluxo de caixa levando em conta as oscila¢cdes no
consumo, com a cria¢ao de reservas de capital tendo sido a solugao mais efetiva para minimizar
a utilizagdo de antecipagdes bancarias. Além dessas a empresa, assim como menciona Ferreira
(2016), busca utilizar de outras ferramentas, como o Excel ¢ o Expert (um sistema interno
fornecido por terceiros) para apoiar a tomada de decisdes financeiras.

Quanto ao manejo do fluxo de caixa, a empresa utiliza de conceitos mencionados por
Hoji (2017), utilizando-o como uma ferramenta para antecipar cendrios futuros, prevenindo
desequilibrios, podendo assim operar com o capital de giro mais enxuto o possivel,
minimizando capital ocioso. Dessa forma ¢ possivel perceber que o manejo do fluxo de caixa ¢
uma ferramenta de suma importancia para lidar com os desafios da sazonalidade.

Os dados coletados na pesquisa revelam fragilidades na integracdo dos setores da
empresa, mais especificamente entre o setor de vendas e setor financeiro, podendo comprometer
planejamento ou incoeréncia em planos ja existentes, desta forma é recomendavel que a
empresa busque algum sistema que auxilie na conciliagdo dos setores de forma que minimize
ineficiéncias na gestao do capital de giro e fluxo de caixa.

No campo do comportamento do consumidor, os dados revelam que a organizagao
compreende os fatores que Hoffmann e Akbar (2023) abordam em seus estudos, sendo eles:
emocionais, sociais e culturais. Esses que influenciam a decisdo de compra nesse segmento.
Entendendo que a sazonalidade tem grande influéncia nas tendéncias de consumo do
consumidor, com €pocas como fim de ano, férias escolares etc. trazendo a tendéncia de maior
consumo, tendo que alinhar sua estratégia de acordo. Compreender que esse alinhamento ¢
essencial para a fidelizagdo e para a reputagdo da empresa em um mercado onde a capacidade
de suprir demandas e a qualidade do servigo ¢ essencial para se manter competitivo.

CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa permitiu identificar claramente os impactos e influéncias da
sazonalidade nas vendas do posto cacique, com foco especial nas implicagdes sobre diversos
setores da empresa, e nas dificuldades advindas dessas implicagdes.

O estudo evidenciou que a sazonalidade, mesmo com seus padrdes, causa
imprevisibilidade nas vendas com relagdo as necessidades de capital e demandas de mercados



a serem atendidas. Com essas dificuldades afetando diversos setores da empresa, com destaque
para o financeiro, a gestao de estoque e gestdo estratégica.

Além disso, a pesquisa demonstra que ¢ necessario utilizar diversas ferramentas e
métodos para lidar efetivamente com essas dificuldades, tendo sido identificados na empresa
alguns — como o JIT, fluxo de caixa, Excel e Expert — que sdo utilizados para possibilitar a
tomada de decisdes embasadas que maximizem os resultados da empresa.

Como recomendacdo pratica, ¢ aconselhavel a implementagdo de um sistema de
integragdo entre o setor de venda e o setor financeiro, buscando melhorar a gestao do capital de
giro e o fluxo de caixa, em especial épocas em que o comportamento do consumidor tende ser
de menor consumo. A integracdo entre setores, nesse contexto, se revela como um agente de
auxilio da definicao de estratégias e planos da organizagao.

Também vale ressaltar que ¢ de interesse da empresa tirar proveito das oportunidades
advindas das variagdes sazonais — oportunidade de implementar o cross-selling — para aumentar
a atratividade do espago durante periodos de interesse, mas também manter cautela em relagao
as ameagas que elas também trazem — riscos de desperdicio de mercadorias e dificuldade de
dimensionar a equipe de acordo com a demanda de eventos sazonais.

Dessa forma, ao retomar a problematizagdo proposta, ¢ possivel verificar que a
estratégia da gestdo de vendas estd diretamente relacionada a sazonalidade, havendo sempre a
busca por adequar os planos da empresa de acordo com as variagdes esperadas durantes as
variagOes sazonais. Também sendo possivel verificar que a gestdo de estoque e financeira estdo
diretamente relacionadas as variagdes trazidas pelas vendas da empresa, essas que sofrem
diretamente com os efeitos sazonais.

Cumprir o objetivo geral consistiu na realizagdo da analise dos impactos da sazonalidade
nas vendas da organizacdo, o que foi atendido a partir da demonstra¢do de como a empresa
maneja sua estratégia de vendas, estoque e financeira. Além de realizar um manejo de estoque
com base nas vendas estimadas com base nas ferramentas e indicadores que a empresa utiliza,
evidenciando assim os impactos que a sazonalidade sobre as vendas do Posto Cacique.
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