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RESUMO

Este Plano de Negocio sobre a Viabilidade da Implantagdo de uma Empreiteira de Construggo
Civil na Cidade de Rubiataba-Goiss, surgiu mediante o interesse do futuro empreendedor de
estar implantando o préprio negécio, bem como da necessidade de aprofundar os
conhecimentos sobre a implantagio da empresa através do Plano de Negécio, pois ao
trabaihar na érea foi possivel observar as dificuldades dos clientes na busca de alternativas em
suas construgdes. Este plano tem como objetivo geral avaliar a viabilidade do Plano de
Negocio sobre a implantagdo de uma empreiteira de construgfio civil na cidade de Rubiataba.
Mediante a necessidade da pesquisa surgiu a problematica: Qual a viabilidade na implantagio
de uma empreiteira de construgdo civil na cidade de Rubiataba/Goias. E para coletar estes
dados para construir o referencial tedrico sobre o Plano de Negécios foi desenvolvida uma
pesquisa bibliografica com vérios autores onde foram discorridas as etapas do plano de
negocio; conceitos sobre o empreendedor; empreendimento e outros que se fizerem
necessarios.

Palavras Chaves: Empresa; Viabilidade; Negocio.
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ABSTRACT

This business plan on the Feasibility of Implementation of a Contractor of Construction in the
City of Rubiataba-Goids, came upon the interest of the future entrepreneur to be deploying
own business as well as the need to increase knowledge of the implementation the company
through the business plan, because when working in the area was observed customers'
difficulties in finding alternatives in their buildings. This plan has the overall objective to
evaluate the viability of the business plan on the implementation of a construction contractor
in the city of Rubiataba Upon the need of research came the problem: What is the feasibility
in the implementation of a construction contractor in the city of Rubiataba-Goids. And to
collect these data to construct the theoretical framework of the Business Plan a literature
search was conducted in a number of authors which have been elaborated upon in the business
plan of the steps; concepts of the entrepreneur; project and others that may be necessary.

Key-words: Company; Viability; Business.
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INTRODUCAO

Muitas pessoas sonham em ter seu proprio negdcio para deixarem de ser empregados e
serem seus patroes. Outras iniciam um empreendimento durante um momento de crise, como
para enfrentarem o desemprego. O fato ¢ que por sonho ou por necessidade, nenhum negécio
vai em frente sem planejamento, pois para ter sucesso & preciso conhecer e definir custos,
oportunidades, ameagas, estratégias, entre outros fatores.

Assim, o presente trabalho é um estudo sobre a viabilidade da implantagio de uma
empreiteira de constru¢@o civil na cidade de Rubiataba-Goids. A ideia surgiu mediante o
interesse do futuro empreendedor em iniciar o préprio negdcio, bem como da necessidade de
aprofundar os conhecimentos sobre a implantagio da empresa através do Plano de Negécio,
pois, ao trabalhar na drea, observou as dificuldades dos clientes na busca de alternativas para
suas construcdes.

O Plano de Negocio est4 se tornando o instrumento de planejamento das empresas,
uma metodologia altamente difundida e aplicada tanto nas empresas como nos pequenos
empreendimentos. A elaboragio e a aplicagdio de um bom Plano de Negocios sdo de suma
importéncia para uma organizagdo, a fim de ter um bom desenvolvimento no decorrer de sua
vida 1til. Visto que sdo grandes os desafios no mundo dos negécios, a agio empreendedora
requer um exercicio de planejamento minucioso.

O Plano de Negocio ¢ de suma importancia para qualquer empresa, seja ela de
pequeno, médio ou grande porte, pois estabelece com antecedéncia as agBes a serem
executadas; as formas como elas serfio desenvolvidas e os meios e recursos necessarios. Deste
modo, os empreendedbres ndo serfio pegos de surpresa, visto que 0. pléno possibilitara a
melhor opgdo para a tomada de deciso.

Para se iniciar um negoécio ¢ necessario conhecer o0 mercado em que se pretende atuar,
levantando informag¢des acerca de fatores como: recursos financeiros, os quais envolvem
capital empregado, custos etc., para verificar a viabilidade econ6mica; concorrentes, a fim de
conhecer seus pontos fortes e fracos para se tragar estratégias de diferenciagdo; publico alvo,
uma vez que ndo € possivel atender a todos os consumidores, pois estes sdo divididos em
grupos com comportamentos, necessidades, renda etc. diferentes; entre outros. Logo, surgiu a
seguinte problematica: Qual a viabilidade da implantacio de uma empreiteira de construgio

civil na cidade de Rubiataba-Goias?
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Para responder ao problema proposto, este plano tem como objetivo geral: avaliar a
viabilidade do Plano de Negécio sobre a implantagio de uma empreiteira de construgdo civil
na cidade de Rubiataba, e como objetivos especificos: pesquisar a importncia da elaboragdo
do Plano de Negécio; pesquisar suas fases a serem mapeadas, englobando a sua montagem
formal no 4mbito municipal, estadual e federal, seus aspectos juridicos e legais, calculando
custos e receitas, para a verificagfo de viabilidade do empreendimento; e, desenvolver o Plano
de Negdcio.

Considerando todas as necessidades de informag¢Ses que possam dar respostas aos
objetivos propostos, se faz adequado o uso do estudo de caso que, segundo Gil (2002, p. 78),
“é caracterizado por um estudo profundo de maneira a permitir conhecimentos amplos e
detalhados”. Para tanto, algumas estratégias de pesquisa sdo importantes, particularmente na

coleta e analise dos dados.

A coleta de dados é um elemento fundamental para a pesquisa desde a sua
formulagdo do problema até a coleta de dados propriamente dita que seu papel se
torna mais evidente, por ser utilizada, exclusivamente para a obtengfio de dados em
muitas pesquisas a ser considerada como método de investigagio (GIL, 2002, p.
104).

E, assim, o trabalho € composto por seis capitulos, estruturados da seguinte formas:

1. Referencial Teorico — apresenta os conceitos de empreendedor,
empreendimento e plano de negécios bem como as etapas de elaboragéo do plano;

2. Sumario Executivo — abordam resumidamente os dados dos empreendedores, a
descri¢do do negécio, a forma juridica, a missdo, a visdo etc.;

3. Plano de Marketing — expde uma anélis-e do mercado, descrigio dos principais
produtos, concorrentes, estudo dos clientes etc.;

4. Plano Operacional — apresenta a localizagdo do empreendimento, a capacidade
produtiva, o dimensionamento de pessoal, tudo que compreenda a estrutura organizacional e o
processo produtivo;

5. Plano Financeiro — apresenta os recursos a serem investidos para o inicio do
funcionamento do negécio e as avaliagdes financeiras baseadas no fluxo de caixa, payback;
ponto de equilibrio ete.

Avaliagio do Plano — expde a analise da viabilidade do plano de negécio.
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1. REFERENCIAL TEORICO

O empreendedorismo, numa perspectiva empirica, trata-se de um desenvolvimento ou
a¢do cuja concretizagfo depende do talento nato de seus idealizadores. Pode-se afirmar que o
empreendedor depende da defini¢io de qual o negécio o condicionara a produzir ou oferecer
determinado servigo bem como o mercado de destino e tipo de publico pretendido.

A seguir, serdo discorridas importantes conceituagdes quanto ao tema proposto neste

trabalho, cujas sustentagdes se baseiam na contribuigdo de importantes autores.

1.1. EMPREENDEDORISMO

A busca por conceitos voltados ao empreendedorismo foi de fundamental importancia
para o desenvolvimento deste trabalho, uma vez que os resultados advindos das leituras e
reflexdes sobre o assunto trouxeram a percep¢do quanto a importincia de se construir um
Plano de Negdcio voltado & implantagio de um empreendimento que, de alguma forma, se
traduz em beneficios para a sociedade no instante em que produz determinado produto ou
servico o qual atende as suas necessidades. A partir desse entendimento, muitas pessoas
buscam desenvolver, o que se pode afirmar sem exageros, "sonhos" de montar seu proprio
negécio e consequentemente alcangar sua independéncia tanto financeira como profissional,
ou seja, mudar da condigio de empregado para empregador.

As defini¢Bes em torno do Empreendedorismo divergem em suas descrices entre os
diversos estudiosos da area, porém sua esséncia leva ao entendimento que se trata do "fazer
realizar", ou simplesmente, criar, inovar, transformar e ousar. Segundo Dolabela (1999a, p.
43): “Empreendedorismo € um neologismo derivado da livre tradugio da palavra
entrepreneursbip € utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor, seu perfil,
suas origens, seus sistemas de atividades, seu universo de atuaco”.

Pode-se dizer que hoje, o empreendedorismo é compreendido nio apenas em seu
significado pratico, mas da sua origem etimoldgica, 0 que demonstra que cada vez mais se
busca maior compreensio quanto aos seus significados bem como quanto a sua importéncia e
aplicacio. E visto como forma de aprendizado e relacionamento, ou ainda, como um ambiente
empresarial. “O empreendedorismo é um fenémeno cultural, ou seja, empreendedores nascem
por influéncia do meio em que vivem. Pesquisas mostram que os empreendedores tém sempre

um modelo, alguém que os influenciam.” (DOLABELA, 1999a, p. 30). E comum pessoas
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abrirem seu proprio negécio devido verem o sucesso de vizinhos, amigos ou outras pessoas
que possuiam um sonho ou ideia similar.

Para Bernardi (2007, p. 13), “as caracteristicas da personalidade empreendedora, uma
correta modelagem de negbcio e um planejamento bem elaborado aumentam as chances de

sucesso do empreendimento”. J4 para Dolabela (1999a, p. 67),

empreendedor € a pessoa que define por si mesmo que vai fazer e que
conceito sera feito, levando em consideragio seus sonhos, desejos e
preferéncias. Desta forma, consegue se dedicar intensamente, ji que seu
trabalho se confunde com o prazer.

Percebe-se que Bemardi (2007) e Dolabela (1999a), possuem reflexdes distintas, mas ambos
estdo corretos. Abrir um negécio s6 por prazer ou vontade provavelmente ndo terd muitas
chances de ser duradouro e, por isso, a importincia de se planejar cada detalhe. No entanto,
mesmo se houver muito planejamento e nada de prazer ou entusiasmo, provavelmente
também ndo terd muito sucesso.

Pode-se dizer que o alto nivel de demissdes nas industrias em fun¢do de uma
economia incerta, condicionou, ou porque ndo dizer, induziu a muitos ex-empregados a
investirem suas indenizagfes em novos negoécios. Porém, pelo mesmo motivo que os levaram
ao desemprego, muitos fracassaram. A falta de planejamento numa economia cada vez mais
instave] é uma bomba relégio para o insucesso.

O desenvolvimento social tem suas bases em uma diversidade de fenémenos
condicionantes nas mudangas de comportamento, cultura, expectativas, e outros tantos
efementos que, ao lpr.lgoA da existéncia humana tem conduzido o homem a constantes
mudancgas de corﬁﬁoﬁamento. Empreender por si s6 ndo credencia um negécio ao sucesso,
mas suas a¢des periféricas quanto a comercializar, prestar servicos ou produzir, deve estar

consorciado as percepgoes da sociedade quanto 3 imagem corporativa.

O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdmico,
gerando e distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade. Por estar
constantemente diante do novo, o empreendedor evolui através de um
processo interativo de tentativa e erro; avanga em virtude das descobertas
que faz, as quais podem se referir a uma infinidade de elementos, como
novas oportunidades, novas formas de comercializagio, vendas, tecnologia,
gestdo, etc... (DOLABELA, 1999a, p. 45). .



@

®

®
|

18

Dornelas (2005, p. 39) afirma que o “empreendedorismo € o envolvimento de pessoas
€ processos que, em conjunto, levam a transformagfo de ideias em oportunidades. E a perfeita

implementac&o destas oportunidades leva a criagdo de negécios de sucesso”.

Empreendedorismo envolve o processo de criar algo novo, que tenha valor e
seja valorizado pelo mercado. Exige devogdo, comprometimento de tempo €
esforgo para que o novo negdcio possa transformar-se em realidade. Ele
requer ousadia, a jungdo de riscos calculados e decisdes criticas, além de
tolerdncia com possiveis tropegos, erros ou insucessos (CHIAVENATO,
2005, p. 19).

Como se percebe, o conceito de empreendedorismo pode ser demonstrado por varios
autores desde sua origem, a partir da Idade Média. Portanto, sua esséncia parte do principio
econdmico, e assim perdura até os dias de hoje. Tal reflexdo encontra sustentagio na
afirma¢do de Dolabela (1999a, p. 44), quanto “o empreendedorismo deve conduzir ao
desenvolvimento econémico, gerando e distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade™.

E por fim, Dornelas (2005, p. 39) retrata que “empreendedorismo € o envolvimento de
pessoas € processos que, em conjunto, levam a transformacao de ideias em oportunidades. E a
perfeita implementagio destas oportunidades leva & criagdo de negocios de sucesso”. Deste
modo, nota-se que néo basta apenas ter uma boa ideia e ja colocé-la em pratica deve-se, antes
de tudo analisar a viabilidade de implanta¢iio da mesma para que esta ndo seja uma frustragio
e sim uma porta para o sucesso. Quando se trata da palavra empreendedorismo subtende-se

que uma ideia foi pensada, desenvolvida e implantada.

Mas também fica claro, que por trds das estatisticas tio animadoras,
entretanto, os empreendedores brasileiros tém ainda muitos obstaculos a
superar, principalmente aquelas relacionadas ac ambiente econdémico e
empresarial do pafs, como por exemplo, burocracia excessiva, uma das
cargas tributdrias mais altas do mundo e infraestrutura incipiente (MELLO;
MAIRINS et al., 2011, p. 30).

Empreendedorismo de forma geral é ousar, transformar, € criar algo inovador que
surpreenda. E sonhar, pensar no futuro. Enfim, empreendedorismo é provocar, juntar

experiéncias, ir além do tradicional.

12.  EMPREENDEDOR
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Ser um empreendedor ndo € apenas questdo de querer e sim de saber, pensar,
amadurecer € moldar-se, até entdo sonho, existente em um determinado momento. Em alguns
casos a palavra referenciada pode fazer tornar a pessoa em questio como uma pessoa
autdnoma e com um grau de independéncié financeira bem agugada, que pode estar inserido
na sociedade como pessoa de boa indole e com status elevado perante a sociedade. Segundo
Domelas (2005), empreendedor é aquele que dectecta uma oportunidade e cria um negdcio
para capitalizar sobre ela, assumindo riscos calculados.

Pode-se dizer ainda, que o empreendedor € aquele que detecta uma oportunidade e cria
um negdcio para capitalizar sobre ela, admitindo riscos provaveis, sendo que o processo de
empreender envolve todas as fungGes, e agBes agregadas com a criagio de novas empresas.

Segundo Chiavenato (2004, p. 7), o empreendedor possui as seguintes caracteristicas:

Iniciativa e busca de oportunidade; Perseveran¢a; Independéncia, autonomia
e autocontrole; Capacidade de persuasdo; Detalhamento de planos e
controle; Busca de informacdes; Fixagio de metas e objetivos; Coragem para
assumir riscos, mas calculados; Busca de qualidade e eficiéncia;
comprometimento.

Foi visto que empreendedor € uma pessoa que sonha em ter seu proprio negéocio e que

também vai a busca de realizar estes sonhos. Segundo Degen (1989, p. 9):

O empreendedor é o agente do processo de distribuigdo criativa que é o
impulso fundamental que aciona e mantém em marcha o motor capitalista,
constantemente criando novos produtos, novos métodos de produgdo, novos
mercados e, Implacavelmente sobrepondo -se. aos antigos metodos menos
eficientes e mais. caros:

J4 Chiavenato (2004), alega que o processo empreendedor abrange todas as atividades
e fungbes relacionadas ac desenvolvimento de uma empresa. O empreendedorismo envolve a
criagdo de algo novo e que tenha valor no mercado e, para isso, deve haver comprometimento
de tempo e esforgo para realizar o novo negocio, além de tolerincia com possiveis erros,

criticas, riscos, insucessos, etc.

Os empreendedores sdo pessoas diferenciadas, que possuem motivagio
singular, apaixonadas pelo que fazem ndo se contentam em ser mais um na
multiddo, querem ser reconhecidas ¢ admiradas, referenciadas e imitadas,
querem deixar um legado. Uma vez empreendedores estdo revolucionando o
mundo, seu comportamento e ¢ proprio processo empreendedor devem ser
estudados e entendidos (DORNELAS 2005, p. 21).
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Um individuo com perfil empreendedor enxerga oportunidades onde poucas pessoas
veem, este individuo dotado de talentos e dinfdmica se destaca onde haja oportunidades, e nio
tem medo de assumir riscos, ainda que muitas vezes seja cauteloso e precavido contra o risco.

7

O empreendedor é uma pessoa que inicia e/ou opera um negécio para
realizar uma ideia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e
inovando continuamente. Essa defini¢do envolve nfio apenas os fundadores
de empresas, mas os membros da segunda ou terceira geracdo de empresas
familiares e os gerentes-proprietarios, que compram empresas ja existentes
de seus fundadores. Mas o espirito empreendedor estid também presente em
todas as pessoas que — mesmo sem fundarem uma empresa ou iniciarem seus
proprios negocios — estdo preocupadas e focalizadas em assumir riscos e
inovar continuamente (CHIAVENATO, 2005, p. 3).

Ou seja, o empreendedor constitui-se em uma pessoa detentora de visdo e talento para
criar, e acima de tudo, sem temor a desafios. Os perfis de empreendedores constituem-se em
aparentes diversificagdes de postura perante as iniciativas de fomentacio de um determinado
negocio, onde o tradicionalismo ainda se constitui como o principio de elaboragio,
implantagdo e desenvolvimento de um negdcio, ainda que este, no decorrer do seu
desenvolvimento, passe por mutagtes em sua filosofia quanto aos modos operantes em sua
rotina, seja por fora dos avangos tecnolégicos ou apenas por uma questfo de atualiza¢fo ante

o mercado competitivo.

O empreendedor ¢ alguém capaz de desenvolver uma visdo, mas nio so.
Deve persuadir terceiros, sécios, colaboradores, investidores, convencé-los
de que sua visdo poderd levar todos a uma situagdo confortavel no futuro.
Além de energia e perseveranga, uma grande dose de paixdo é necessaria
para construir algo a partir do nada e continuar em frente, apesar de
obstaculos, armadilhas e da soliddo. O empreendedor ¢ alguém que acredita
que pode colocar a sorte a seu favor, Pode entender que ela é produto do
trabalho duro. Um dos principais atributos do empreendedor € identificar
oportunidades, agarrd-las e buscar os recursos para transforma-las em
negocios lucrativos (DORNELAS, 2004, p. 9).

Segundo Dolabela (1999b, p. 28) “o empreendedor é um ser social, produto do meio
em que vive. Se uma pessoa vive em um ambiente e que ser empreendedor € visto como algo
positivo, entdo tera motivagéo para criar o seu préprio negocio”.

Como se pode perceber, Chiavenato (2004) retrata o empreendedor com o propdsito
de realizar um projeto pessoal. Dolabela o retrata como um trabalho se confunde com o

prazer. E Dornelas (2004) pensa que o empreendedor deve realizar sim seu projeto, mais fazer
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com que outras pessoas participem de seu sonho transformando-o em realidade. “A verdade é
que o empreendedor sabe que ndo existe sucesso sem alguma dose de risco, por esse motivo
ele o aceita em alguma medida” (CHIAVENATO, 2004, p. 6).

Com base nesses argumentos, vé-se a possibilidade da realizagfio de um sonho através
deste plano de abrir o préprio negdcio para atender as necessidades dos clientes da cidade de

Rubiataba e regido e a criagdo de novos empregos.

1.3. PLANO DE NEGOCIO

Toda organizaglo que visa crescimento deve ter seu planejamento bem estruturado,
pois assim, seus responsaveis diretos t€m um controle coordenado para atingir seus objetivos.
Para Bemardi (2007), a maneira mais consistente de melhorar as chances de sucesso de um
empreendimento sem, no entanto, garanti-la estd diretamente relacionada, num primeiro
momento, a um planejamento do negocio.

O Plano de Negocio € de suma importincia para qualquer empresa, seja ela, de
pequeno, médio ou grande porte, pois ele estabelece com antecedéncia as a¢les a serem
executadas as formas como elas serdo desenvolvidas, 0s meios € recursos necessarios, assim
os administradores nfo serdo pegos de surpresa. O mesmo possibilita a melhor opgio para a
tomada de decisfo trazendo a maximizacdo dos lucros e minimiza¢8o dos custos. O Plano de
Negobcio esta se tornando o instrumento de planejamento das empresas, uma metodologia
altamente difundida e aplicada tanto em empresas quanto fora delas.

De acordo com Dolabela (1999, p. 127) o Plano de Negbcio, é uma linguagem para
descrever de forma coinpleta o que ¢ ou o que pretende ser uma empresa. Esta é a avaliagéo
da ideia, a andlise de sua viabilidade como negocio. Ele é uma forma de percepgdo e
apreensdo da realidade utilizada. Um Plano de Negécio se destaca por ser um instrumento
onde € contemplada uma variedade de informagdes que trazem uma descrigdo daquilo que se
pode ter como afirmag#o da viabilidade ou ndo de um empreendimento. Seus elaboradores, ou
construtores, buscam por via das informagdes ali contidas, minimizarem os riscos de um

negocio através das perspectivas obtidas nos resultados obtidos.

O Plano de Negécio — ‘business plan’, é um conjunto de dados e
informagGes sobre o futuro empreendimento, que define suas principais
caracteristicas e condi¢ées para proporcionar uma analise da sua viabilidade
e dos seus riscos, bem como para facilitar sua implementagdo, é uma
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espécie de plano de viabilizagdo de uma idéia, um pequeno ‘check list’ para
néo deixar passar nada despercebido (CHIAVENATO, 2004, p. 128).

Para Degen (2004, p. 178) “O Plano de Neg6cio representa uma oportunidade tinica
para o futuro empreendedor pensar e analisar todas as facetas do novo negocio”. Fica claro
que o plano de negdcio serve de estrutura para o empreendedor dar continuidade as suas
ideias e a coloca-las em pritica. Segundo Bernardi (2007), um plano de negécio é um projeto
especifico desenvolvido para produzir determinado resultado. -

Em sua fun¢fo de minimizar riscos, fornecer dados que possam ser transformados em
informagSes ou simplesmente demonstrar a viabilidade de um empreendimento, o Plano de
Negocio condiciona uma série de outros eventos que condicionam maior segurang¢a quanto a
se implantar ou nfo um empreendimento desejado. Nesse sentido, ainda com Degen (2004, p.
178), a elaboracdo do Plano de Negocio, antes do inicio de um novo empreendimento,

acarreta os seguintes beneficios:

Retline ordenadamente todas as ideias e assim permite uma visdo de conjunto
que seja de todas as facetas do novo negdcio, evitando a parcialidade que
pode induzir a erros; ImpGe a avaliagio do potencial de lucro e crescimento
do novo negécio, bem como de suas necessidades operacionais e financeiras;
Examina as consequéncias de diferentes estratégias competitivas de
marketing, de vendas, de produgio e de finangas;

Permite que todas as avaliagdes e experiéncias sejam realizadas com base em
simulag&es devidamente registradas, e evita gastos e riscos de erros e acertos
no inicio da operagfo de um novo negécio;

Constitui-se de documento bésico e indispensdvel para atrair sécios e
investidores para o novo negdcio;

Tomna-se apresentagdo do novo negécio e fornecedores e clientes e, assim,
pode contribuir & obtengio de condiges favordveis e de apoio para o novo
empreendimento;

E importante para o recrutamento de empregados, dando-lhes a correta
perspectiva do novo negécio e as possibilidades de crescimento junto com o
novo empreendimento; e

Serve para orientar todos os empregados na execugiio das suas tarefas, de
acordo com a estratégia competitiva definida para o novo negécio.

Domelas (2005), apoiado em uma vis3o realista quanto s particularidades existentes
entre diferentes tipos de negdcio, bem como nos meios utilizados no alcance e realizagfio dos
mesmos, induz a compreenséo de que ndo existe uma estrutura rigida e especifica para se
escrever um Plano de Negdcios, pois cada negécio tem, com dito, particularidades, e por que

ndo, semelhangas, logo abaixo uma estrutura adequada para pequenas empresas em geral.
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1.3.1. O Sumario Executivo

Para a realizag¢io do plano de negocios € necessério o sumario executivo, pois se trata
da descri¢do da oportunidade, descrigdo do negdcio, missdo, visdo, objetivos, metas, perfil da
empresa e do empreendedor. S3o informagdes que servirfio além de demonstrar o que inspira
o empreendimento a atuar no mercado, sua perspectiva de futuro e como conquistara seus
objetivos, também informar o leitor o que lhe espera no decorrer do plano.

Por tal motivo, Dornelas (2005, p. 101) enfatiza que

0 sumario executivo faré o leitor decidir se continuara ou nfo a ler o plano
de negdécio. Portanto, deve ser escrito com muita atengfo e revisado varias
vezes, além de conter uma sintese das principais informagdes que constam
no plano de negocio.

Isso tudo servira para dar ao leitor informagdes necessarias que precisa saber sobre o negdcio.
Para Bernardi (2007, p. 123), o sumadrio executivo é o resumo do Plano de Negocio, € nesta
etapa que serd descrito o negbcio e a oportunidade, dados dos empreendedores, perfis,
atribuigdes, dados do empreendimento, setor de atividades, forma juridica, enquadramento
tributario, capital social, miss&o, visdo € metas.

O conhecimento que o leitor terd do assunto descrito ao longo do trabalho sera
descrito no sumario executivo, despertando o seu interesse na leitura do plano de negdcio.
Esse interesse se despertard através da boa construgdo do mesmo, que conforme Dornelas
(2005, p. 126) “o sumario executivo deve expressar uma sintese do que sera apresentado na

sequencia do plano de negdcios para atrair a ateng&o € interesse de que esta lendo”.

1.3.2. O Plano de Marketing

O municipio, alvo da implantagio do projeto, é Rubiataba e pelo fato de estar em
constantes modificagdes econdmicas com perspectiva da chegada de outra grande empresa no
ramo da mineragdo, é comum umas pessoas procurarem servigos especializados no ramo da
construgdo civil.

De acordo com Las Casas (2001, p. 21).

Elaborar planos de marketing contrapde-se ao improviso, situagio que pode
prejudicar o andamento dos negécios. Ndo que o improviso ndo seja
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necessario nas operagSes em ambientes como o brasileiro, que muda
frequentemente. Uma boa dose de improviso sempre é necessaria para uma
boa administragio. No entanto, muitos sinais do ambiente podem ser
detectados antecipadamente, com o habito do planejamento, uma vez que a
atividade exige sintonia com o mercado e constante adaptaggo.

O processo de planejamento pode ser mais importante que os planos que dele surgem.
A ocasido de planejamento requer que os gerentes destinem tempo em pensar sobre o que ja
aconteceu, o que esta acontecendo e o que pode acontecer (KOTLER, 2004, p. 206).

Kotler (2004), afirma poder ser o planejamento mais importante que os proprios
planos que dele surgem. Fica claro que qualquer atividade no mundo dos negécios, sé terd
sucesso se houver planejamento, pois todas as agdes devem ser monitoradas com o intuito de
evitar erros, € quando houver, tragar a¢des corretivas para que as metas sejam alcancgadas.

Bernardi (2007, p. 122), afirma que: nesta etapa descrevem-se os principais produtos,
preferéncias e andlise dos clientes, principais correntes, possiveis fornecedores, estratégias
promocionais, estrutura de comercializagdo, estudo do mercado a ser atingido, atendimento ao
cliente (venda e pds-venda).

O Plano de Marketing € uma parte fundamental no desenvolvimento de um plano de

negdcio, investiga o0 mercado em que estara atuando e como o conquistara.

Um plano de marketing é como um mapa — ele mostra onde a empresa esta
indo e como vai chegar 4. Ele € tanto um plano de ac¢fo como um
documento escrito. Um plano de marketing deve identificar as oportunidades
de negbcio mais promissoras para a empresa € esbogar como penetrar,
conquistar e manter posiges em mercados identificados. E uma ferramenta
de comunicagdo que combina todos os elementos do composto
mercadologico em um plano de agdo coordenado. Ele estabelece quem fara o
que, quando, onde e como, para atingir suas finalidades (PISSARA;
ARAUIJO; SILVA, 2002, p. 3/4).

O plano de marketing ¢ construido através da busca de dados necessarios para o
conhecimento do mercado. De como desenvolver agdes para conquistar os clientes e a forma
de se manter competitivo. O plano capta aspectos fundamentais do planejamento de
marketing. O processo de planejamento envolve uma andalise dos pontos fortes e fracos do
novo negdcio, as ameagas do mercado, o desenvolvimento do produto e a relagdo do cliente,
através da identificagdo da oportunidade. Com essas andlises o empreendedor podera

conhecer o mercado que estard atuando e que estratégias serfio necessarias para conquisté-lo.
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1.3.3. O Plano Operacional

Para Bernardi (2007), o plano operacional, deve apresentar a respectiva de localizagio
da empresa, Jayout, capacidade comercial, processo de comercializagdo.

O Plano Operacional tem como fungfio apontar um conjunto de elementos que fazem
parte do processo produtivo, da estrutura organizacional e como 0s recursos necessarios para
a realizacfo das atividades operacionais serfo utilizados.

O processo operacional para Chiavenato (2004, p. 192) caracteriza como:

O processo operacional nada mais é que a maneira como a empresa opera,
isto €, o conjunto de processos e operagdes para produzir um determinado
produto/servico. Refere-se ao fazer, realizar, produzir com materiais, com
informages, com maquinas € equipamentos, com métodos e processos de
trabalho. Também se relaciona com a maneira como os produtos/servigos
serdo produzidos e/ou comercializados e com a capacidade de oferta do seu
empreendimento (CHIAVENATO, 2004, p. 192).

1.3.4. O Plano financeiro

De acordo com Bernardi (2007, p. 140), o plano financeiro deve apresentar em niimero
todas as agdes planejadas para a empresa e as comprovagdes, através de projegdes futuras
(quanto necessita de capital; quando e com que propdsito de mercado do negdcio). Deve
conter demonstrativo de fluxo de caixa, andlise do ponto de equilibrio, usos e fontes,
necessidades de investimento, demonstrativo de resultados, analise de indicadores financeiros
do negbcio, como por exemplo: fatdré:nento previsto, margem prevista, prazo de retorno

sobre o investimento inicial (playback), taxa interna de retorno (TIR), etc.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1. DESCRICAO DA OPORTUNIDADE

De acordo com o SEBRAE (2013) a 4rea de enorme importéncia na economia do pais,
inclusive por gerar muitos empregos, a constru¢fo civil pode mesmo ser vista como um
"termémetro”, tal a sua vulnerabilidade, pois toda e qualquer oscilagdo econdmica reflete
diretamente no setor. Seguramente, uma construtora é um empreendimento fascinante pelo
desafio que representa, pela diversificagdio de possibilidades de trabalho e, também, pelo
0timo retorno financeiro que pode trazer; se bem administrada. Ingressar nesse setor é tarefa
para profissionais capacitados e dispostos a trabalhar com seriedade, priorizando a qualidade.

O empreendedor busca criar uma Empreiteira de Construgio Civil na Cidade de
Rubiataba/Goids, a ideia surgiu mediante o interesse do futuro empreendedor de estar
implantando o préprio negdcio, bem como da necessidade de aprofundar os conhecimentos
sobre a implantagiio da empresa através do Plano de Negdcio, pois ao trabalhar na 4rea foi
possivel observar as dificuldades dos clientes na busca de alternativas em suas construgdes.
Impulsionado por essa ideia o empreendedor escreveu esse plano de negécios, a fim de

estruturar as ideias e analisar a viabilidade do neg6cio no comércio local.

22.  DESCRICAO DO NEGOCIO

O empreendimento terd como razdo social: Tais e Eudes Construgdes, como nome
fantasia T&E Construgdes. A abertura da empreiteira serd para satisfazer a demanda e a
caréncia principalmente da cidade de Rubiataba e regifio por servigos relacionados a
constru¢do civil. A data prevista para o inicio das atividades da empresa serd no inicio
01/01/2016, o empreendimento sera instalado 4 Rua Buriti Q. X, Lt. 01, Setor Flamboyant, na
cidade de Rubiataba/GO.

O empreendimento enquadra-se na forma juridica de sociedade limitada, como
Microempresa no Regime Simples Nacional. Tendo em vista a limitagdo de recursos e
oportunidades que irfo ocorrer nos primeiros meses, a empresa contratard com 03
funcionérios.

De acordo com levantamentos e or¢amentos realizados, o capital social sera de

aproximadamente R$ 25.831,69 de investimento.
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2.2.1. Capital social

O capital nvestido R$ 5.000, formando o total de 100% do valor necessério para a
viabilidade do empreendimento. Conforme a estrutura do empreendimento e mediante estudos

no SEBRAE, o valor estimado, para o empreendedor iniciar esse tipo de negécio, pode ficar

.em torno de: R$ 20.000,00.

Capital de Giro: R$ 5.000,00
Investimento em equipamentos e instalagdes: R$ 20.831,00

Faturamento bruto mensal previsto: R$ 8.580,69.

2.3.  MISSAOQ

Oferecer aos clientes as melhores opgdes no ramo da construgfo civil com exceléncia

no atendimento e seguranga.

24. VISAQ

Alcangar o reconhecimento do publico alvo e ser referéncia de qualidade no ramo de

construgao civil.

2.5. OBJETIVOS

2.5.1. Curto prazo:
» Atrair clientes;

» Procurar atender s necessidades dos clientes;

2.5.2. Médio prazo:

> Buscar sempre o diferencial, na qualidade e inovagio do servigo prestado;

» Otimizar a qualidade do atendimento.
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Longo prazo:

Ser referéncia no mercado por meio da qualidade dos servigos prestados e mno
atendimento;

Ser a primeira a ser lembrada quando houver necessidade de construcio, reforma e
ampliagdo de imével, seja de grande, médio ou pequeno porte, residencial ou

comercial;

METAS

Curto prazo
Ser referéncia por toda a populagio da regifio através do trabalho de marketing.

Ter um atendimento que satisfaca as necessidades do cliente.

Médio prazo
Aperfei¢oamento dos funcionarios através de curso especializado de mao-de-obra para
a exceléncia nos resultados de atendimento.

Resultados financeiros e administrativos satisfatorios.

Longo prazo

Atender as necessidades e desejos referentes ao ramo de construgfo civil;

Ter um crescimento pelo menos de 50% do capital investido.

DADOS DOS EMPREENDEDORES

O empreendimento teré dois empreendedores Tais Pamela de Aradjo Garcia Loiola, 22

anos, casada e Eudes Gustavo Braga Loiola, 24 anos, casado, académico do 8° periodo de

Administragio de Empresas da Faculdade de Ciéncias Educacgio de Rubiataba.
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3. PLANO DE MARKETING

O ramo de construgdo € uma 4rea carente em Rubiataba, pois é constante a procura por
estes servios e sempre sdo encontradas dificuldades pela falta de mo de obra especializada.

O Plano de Marketing € o processo de planejamento de uma organizagéio que buscla
realizar trocas, no que concerne a informagdes quanto a tendéncias e necessidades, com os
clientes. No plano de marketing sdo estabelecidos os objetivos e a escolha das estratégias mais
vidveis para que se atinjam os objetivos. O plano de marketing se resume em andlises feitas

para que o negdcio siga bem em todos os sentidos.

O plano de Marketing ¢ basicamente um planejamento do marketing mix
(composto mercadolégico) de uma organizagio. E seu papel oferecer um
mecanismo de orientagdo ao processo decisério de marketing. Esse plano é
como um mapa — mostra a empresa onde ela esta indo e como vai chegar 1a
(DOLABELA, 19993, p. 150).

O plano de marketing trard um direcionamento para a empresa, mostrando as reais
necessidades, como ela sera apresentada frente a sociedade e perspectivas de futuro. Neste
plano serd apresentada a pesquisa de mercado, que é um dos pilares para a viabilizacdo de

abertura da empresa.

3.1. MIX DE MARKETING (4 P’S)

Segundo Kotler (2009, p. 4) “o marketing envolve a identificacdo e a satisfagdo das
necessidades humanas e sociais. Para defini-lo de uma maneira bem simples, podemos dizer
que ele ‘supre necessidades lucrativamente”,

Portanto, pode-se compfeender o grau de importincia da utilizagdo do marketing
dentro de uma organizag¢@o, visando sempre favorecer os consumidores, maximizando a
demanda e minimizando os custos, para assim poder receber um feedback positivo dos
clientes, trazendo para a organiza¢fo um grau elevado de satisfagdo.

Uma combinagio de local adequado, com produto com demanda excelente, prego
acessivel e uma divulgagio em tempo correto. O local onde o produto vai ser inserido deve

ser analisado antes mesmo de sua inser¢do, pois com uma andlise mais profunda da regifio e
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uma pesquisa bem apurada, podera identificar se o produto obtera o resultado esperado pela
organizagio.
O MIX de marketing, ou seja, praga, promogcio, prego e produto serfio descritos de

maneira detalhada nos tépicos seguintes.

3.1.1. Produto

Considerando a importancia da organizagfio, pode-se destacar como o termo mais
importante de uma empresa o produto. Consiste na linha comercial das organizacdes onde &
nele que se tira a lucratividade da organizag3o, portanto o produto sempre deve ser a pega
chave da empresa, deve ter qualidade para poder assim os clientes se tornar fiéis &
organiza¢do. Segundo Gordon (2002, p. 35) “produto é consequentemente, o resultado de um
processo de colocagdo que cria mais ou menos os valores que os clientes querem para cada
componente do produto e seus servigos associados”.

Os produtos nas organizagdes séio colocados no dpice das mesmas, pois servem de fato
para atender as necessidades dos clientes, trazendo satisfagdo com sua utilizagdo, se o produto
for de necessidade maior vencerd aquele que possuir mais qualidade, mas dentre os fatores
serdo também analisados, pregos-e localizagdo. Kotler € Armstrong (2009, p. 31) falam que o
“produto ¢ a combinacBio de bens e servi¢os que a empresa oferece ao mercado-alvo”.
Podemos entdo definir produto como a peca chave de uma organizagiio, com o objetivo
principal de atender as necessidades dos seus clientes e fazendo assim com que as
organizagdes consigam alcangar o maior dos seus objetivos e o sucesso esperado. o

A T&E Construgfﬁes prestard servigos de construgdo, ampliagdo € reformas em
residéncias e edificagdes comerciais e industriais, do inicio ao acabamento, abrangendo toda a

parte elétrica, carpintaria, hidraulica, alvenaria, serralheria e pintura.

3.1.2. Preco

O prego também deve ser levado em conta quanto a regifio adaptada, pois de acordo
com o perfil dos consumidores ¢ que poderdo ser identificados se o produto terd ou ndo
aceitagfio no mercado e se o seu prego serd acessivel 4 maioria dos consumidores. Segundo
Gordon (2002, p. 36) “prego procura garantir um retorno justo sobre o investimento feito pela

empresa em seu produto mais ou menos estatico”.
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Temos o prego como o valor econdmico do produto conforme seu grau de procura ou
de necessidade, ou seja, uma forma justa de cobrar por um produto ou servigo, atingindo uma
lucratividade e cobrando de forma correta ao consumidor. Portanto, pode-se identificar como
preco tudo aquilo que € incluido no valor do produto ou servigo imposto para a venda, ou
seja, a empresa retira uma lucratividade consideravel em cima dos seus pregos e a cliente paga
por um produto de sua necessidade.

Os pregos dos servigos prestados pela T&E Construgdes serdo definidos de acordo
com cada solicitagdo dos clientes. Sera feito um or¢amento dos materiais ¢ méo de obra que

os clientes desejarem para, assim, definir o prego do servigo.

3.1.3. Promocio

No sentido de promogéo, que de fato seria divulgagio e apresentagdo do produto no
mercado, temos viérios pontos que devem ser abordados, como as estratégias de mercado para
fazer com que suas vendas subam; conhecimento do seu concorrente para poder trabalhar o
que ele esta fazendo de diferente e onde vocé pode introduzir o benchmarking na organizaco;
publicidade dos produtos e servigos, escolhendo um piblico alvo a ser atingida, entre outros.

Segundo Kotler e Armstrong (2009, p. 31), “promocHo significa as atividades que
comunicam os atributos do produto e persuadem os consumidores-alvos a adquiri-lo”.
Promogéo ¢ toda a forma de divulgagdo ao consumidor, podendo assim despertar um interesse
maior em adquirir 0 produto sendo ele de sua necessidade ou apenas para atender a um
capricho.

De acordo com Gordon (2002, p. 37) “a promogdo de massa torna-se uma ferramenta
para aumentar o valor da empresa ou da marca, em vez de meio para influenciar diretamente a
compra”. Todo e qualquer processo de divulgagio de um produto ou servigo pode ser
identificado como promocgo, pois coloca o produto em evidencia, aumentando assim sua
demanda e consequentemente a lucratividade da organizac3o.

A propaganda realizada nas radios locais serd a forma mais utilizada de promogio.
Todavia, a T&E Construgdes poderd participar de feiras e eventos e oferecer brindes, como:

squeeze e chaveiros com a logomarca da empresa.
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3.1.4. Praga

Consiste na localizagio geografica da organizagfio que presta o servico ou vende o
produto, ou seja, a 4rea de sua localizagdo, espago que obtém no mercado comercial de sua
regido, podendo ser variada de cidade a cidade ou regides. Segundo Gordon (2002, p- 38)
“praga € o mecanismo para transferir um produto ou seu titulo do produtor para o
consumidor”. A praca deve ser analisada criteriosamente antes de se instalar e comegar a
vender os seus produtos ou servigos, pois deve se identificar se possui ou ndo a demanda
necessaria para atingir o 4pice da empresa.

A T&E Construgbes iniciard seus trabalhos na cidade de Rubiataba, mas pretende

alcancar todo o Vale do S&o Patricio.

3.2. PESQUISA DE MERCADO

De acordo com o SEBRAE (2013) por ser extremamente sensivel as variagdes
econdmicas, o setor apresenta aquecimento significativo em épocas de estabilidade.
Entretanto, com a mesma velocidade, se retrai frente a desequilibrios da economia nacional e,
a vezes, dado ao fendmeno recente da globalizagdo, da economia internacional. Ingressar no
setor poderd ser bastante promissor, desde que o empreendedor tenha bons conhecimentos do
mesmo, além de pesquisar as necessidades e potencialidades do mercado local. -

Quando se pensa em abertura de um novo negodcio, de anteméo precisamos fazer uma
analise bem consistente do ambiente em que devemos atuar, com o objetivo de “encontrar
oportunidades naquele meio para filtrar as ameagas que possam Vir a existir. Para poder se ter
uma andalise desses fatores, ¢ necessério a realizagdo de uma pesquisa de mercado bem séria
para que pudesse ter uma margem consideravel de acerto na pesquisa.

A seguir, sdo apresentados os resultados da pesquisa.

O Griéfico 1 apresenta que houve uma divisdo quanto ao género, sendo metade do sexo
masculino e a outa metade do sexo feminino. Isto leva a crer que o piblico alvo da T&E
Constru¢Bes pode ser tanto homens quanto mulheres. Assim, deverfo ser elaboradas

estratégias de marketing inteligentes que abordem ambos os sexos.
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Grafico 1 — Género

Género

® Masculino

® Feminino

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

Grafico 02: Estado Civil

Estado Civil

® Casado
® Solteiro
# Divorciado

® Qutros

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Em rela¢do ao estado civil, o Grafico 2 mostra que a maioria (46%) dos potenciais
clientes sdo casados. Isto sugere que os casais possuem ou pretendem constituir familia

necessitando de casas maiores ou reformas para melhor acomoda¢do dos membros.

AS55CIaca0 Eaucativa Evangelica
BIBLIOTECA
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Grifico 03: Faixa Etaria.

Faixa etaria

® De 18 a 24 anos
® De 25 a35anos
De 36 a 50 anos

® Acima de 50 anos

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Quanto a faixa etaria, percebe-se pelo Grafico 3, que 40% dos potenciais clientes
possuem entre 18 ¢ 24 anos. Isto sugere que havera crescimento familiar, pois nessa faixa
etaria muitas pessoas comegam a constituir familia.

Também observa-se que a minoria (12%) tem mais de 50 anos. Logo, é possivel
destacar que apesar de a T&E Construgdes poder abordar como publico-alvo imediato as
pessoas entre 18 e 24 anos, seria interessante criar um nicho de mercado voltado as pessoas da

terceira idade, uma vez que a populagdo mundial tende a envelhecer.

O crescimento absoluto da populagdo do Brasil nestes Gltimos dez anos se
deu principalmente em fungdo do crescimento da populagdo adulta, com
destaque também para o aumento da participag¢do da populagio idosa. [...] A
populacédo de idosos teve um crescimento, passando de 3,.3% em 1991, para
4,3% em 2000 e 5,8% em 2010 (IBGE, 2010).

Grifico 04: Grau de escolaridade.

Grau de Escolaridade

® Ensino Fundamental
# Ensino Medio
“ Ensino Superior

@ Curso Tecnico

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,
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Sobre o grau de escolaridade, ¢ demonstrado pelo Grafico 4 que 34% dos potenciais
clientes possuem apenas o ensino médio, seguidos de 26% que possuem o ensino
fundamental. Essas informagdes poderdo ser reforcadas pelo Grafico 5, o qual apresenta a

renda dos potenciais clientes.

Grafico 05: Renda Familiar

Renda Familiar

= Até 1 saldrio minino

B De 1 3 2 saldrios
minimos

7 De 2 a 4 salarios
minimos

M Acima de 4 salarios
minimos

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

O Gréfico 5 mostra que a maioria dos potenciais clientes (58%) possui renda entre
dois e quatro saldrios minimos, seguidos de 26% que ganham entre um e dois salarios. As
porcentagens correspondentes as rendas de até um salario e acima de quatro sio bem
pequenas, demonstrando que o poder aquisitivo da populagdo de Rubiataba ¢ razoavel.

Deste modo, a T&E Construgdes devera buscar estratégias na formagdo de precos que

sejam favordveis a ambas as partes (cliente-empresa), visando obter vantagem competitiva.

Grifico 06: Satisfa¢io com o servico prestado.

Satisfagdao com o servigo prestado

4%

® Péssimo
® Ruim
Bom

® Excelente

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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Em relagdo a satisfagdo com o servigo prestado, nota-se, por meio do Grafico 6, que a
maioria dos potenciais clientes estdo satisfeitos com os servigos prestados no ramo de
construcdo civil em Rubiataba. Todavia, apenas 14% consideram os servigos de contrucio
civil excelente. Deste modo, percebe-se grande oportunidade para a T&E Construcdes se
diferenciar dos concorrentes, ultrapassando as expectativas dos clientes e obtendo vantagem

competitiva.

Grafico 07: Motivo para contratar o servico.

Motivo para contratar o servico

@ Qualidade
= Preco
Atendimento
@ Forma de Pagamento

@ Entrega na data prevista

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Ao analisar o Grafico 7, nota-se que os potenciais clientes, em sua maioria (42%),
optam pelo pre¢o como principal motivo para contratar um servico de construcdo civil. Isso
pode ter relagdo com as informagdes do Grafico 5 sobre a renda dos potenciais clientes. Em
seguida, com 22% estd a qualidade do servigo prestado. A qualidade ¢ um dos beneficios
procurados pelos consumidores em qualquer segmento, podendo gerar a satisfacdo dos

clientes. Quando aliada a um bom prego, a qualidade é um enorme diferencial competitivo.

Grafico 08: Motivo para contratar o servigo. -

Contratar uma empresa é:

B Vantagem

® Desvantagem

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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Sobre a contratagdo de uma empresa especializada, o Grafico 8 apresenta que 78% dos
potenciais clientes consideram vantajoso. Na hora de construir ou reformar, as pessoas
buscam a contratagdo de um servigo especializado esperando que o servico seja realizado por

um profissional capacitado.

Crifico 09: Satisfacio com empresas existentes.

Satisfacdo com empresas existentes

B Péssimo
@ Ruim
Bom

= Excelente

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

Quanto ao grau de satisfacdo com as empresas ja existentes em Rubiataba no ramo de
construcdo civil que sdo: Forte Construgdes, G&N Construgdes ¢ Marido de Aluguel, a
maioria das pessoas (53%) esta satisfeita com essas empresas, mas reclamaram, de modo
alheio ao questiondrio, dos materiais utilizados. Isto demosntra o anseio por algo diferente,
uma empresa que preste um bom servico ou mesmo que se considere excelente e utilize

produtos de qualidade, do alicerce ao acabamento.

Grifico 10: Onde Compra.

Onde compra

= Construtora Rubiataba
® Construmaco
Cimentar

® Dep6sito Angara

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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O Grafico 10 apresenta que empresas tradicionais de Rubiataba perderam espago para
uma empresa considerada nova no ramo, mas que vém se expandindo a cada dia. Nota-se que
42% das pessoas compram no Deposito Angard, uma loja que comegou vendendo apenas
alguns materiais de constru¢do e que hoje oferece um leque de produtos para seus clientes,
tornando-se assim, uma empresa solida e com 6tima perspectiva de crescimento.

Segundo levantamento feito pelo autor do presente trabalho, essa empresa trabalha
com produtos mais acessiveis aos clientes, produtos de segunda e terceira linha, mas que nio
deixam a desejar na qualidade, e consegue um melhor prego, e nio trabalha com todo tipo de
material de acabamento, como o piso.

Isso fez com que o Deposito Angara conseguisse ganhar espago no mercado, e superar
as empresas existentes no ramo em Rubiataba. As demais empresas buscam atender a um
publico mais especifico, pessoas que buscam um acabamento mais diferenciado em suas
construgdes. Todavia, esse tipo de material ndo estd acessivel a todos os publicos, pois onera
muito a obra e, na maioria das vezes, ndo ¢ viavel a todas as pessoas. Como muitas pessoas

fazem casas para vender, ndo valorizam materiais diferenciados, preferem os tradicionais.

Grifico 11: Motivo porque compra na loja.

Motivo porque compra na loja

® Qualidade
B Prego
Atendimento

# Forma de Pagamento

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Esta questdo ainda ¢ referente a pergunta anterior, a loja em que compram seus
materias e agora 0 motivo pelo quais compram, como podemos ver o preco, o antedimento ¢ a

forma de pagamento ¢ o que mais chamam nossa antengdo, a qualidade nido foi tao notoria
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pois trata-se na maioria das vezes dos mesmos produtos e marcas, onde as empresas se
diferenciam nos quesitos destacados acima.

Através da pesquisa de campo realizada, identificou-se que os clientes potenciais sdo
exigentes e esperam que suas necessidades sejam satisfeitas, nosso atendimento sera
adequado a cada cliente, criando assim um alto grau de confianga, entre a empresa,
funciondrios e clientes. E primordial a aten¢#o antes, durante e depois dos atendimentos,
investir na qualidade dos produtos, qualificagdo dos profissionais, modernidade, tecnologia,
agilidade e movagBes. Apos a aplicagdo dos questionarios ja temos o perfil tragado dos
potenciais clientes do empreendimento, hd muito que se fazer no plano de marketing. Sendo
assim, o investimento em marketing deve ser consideravel, pois serd a principal arma para
termos conosco esses clientes que ainda tem duvida em contratar uma das empresas existentes
em nossa cidade.

A escolha do publico da T&E Construgdes é diversificada como mostraram os
questionarios sdo mulheres, homens de idades diferentes e renda familiar que varia muito,
mas isso ndo impede a empresa de ter um bom planejamento. A concentragio serd apenas em
oferecer um bom servigo de qualidade, produtos de alta qualidade, e profissionalizacio dos
funciondrios através de cursos, de acordo com as necessidades do publico estabelecido.

Conforme pesquisa de campo, identificou-se que os futuros clientes anseiam satisfazer
suas necessidades, terem seus lares confortéveis e seguros, para poderem abrigar-se € receber
seus convidados sem terem vergonha de um servigo mal feito. Para isso, a T&E Construgdes
buscard sempre ter e oferecer produtos de qualidade, pronto atendimento, servigos
personalizados, e sofisticados trazendo sempre o0 que ha de mais moderno na construgio civil
€ entregar a obra na data previamente definida. O diferencial serd atender ao cliente na
medida da sua necessidade, sempre proporcionando o seu bem estar e surpreendendo-o
sempre com um catalogo de todos os servicos que a empresa efetuou e as referéncias de
antigos clientes a fim de almejar e conquistar novos clientes.

O objetivo inicial do empreendimento € consolidar a marca, isto &, cativar clientes
oferecendo produtos/servigos aliados a uma eficiente atuagdo de marketing, em que serfio
divulgadas a qualidade e diversidade dos produtos/servigos. Estabelecendo um contato direto
com os clientes, ouvindo suas ideias e sugestdes, adequando nossos produtos/servigos as

necessidades destes.



40

33. DESCRICOES DOS PRINCIPAIS SERVICOS/PRODUTOS

Os servigos que serdo disponibilizados ¢ mio-de-obra especializada de construgio,
reforma e ampliagdo aos seus clientes onde serdo disponibilizados: pedreiros, serventes,

encanadores, eletricistas, carpinteiros, serralheiros e pintores.

3.4. ESTUDO DOS CLIENTES

Segundo. o SEBRAE (2013) os principais clientes de uma construtora sfo as-
incorporadoras, Eme funcionam como um elo entre a construtora e os di;}érsos componentes de
um empreendimento, leia-se: financiadora, proprietario do terreno, etc. O bom trinsito junto
as incorporadoras € importantissimo, no entanto, 0 que prevalece sdo as referéncias que a
construtora vier a possuir, ou seja, o reconhecimento de sua capacitagdo e qualidade de
trabalho junto ao mercado.

Também poderd atender 4s pessoas interessadas em construir residéncias ou
estabelecimentos comerciais nesses casos, ndo haverd intermediagiio entre as partes
envolvidas. Empreendedor precisa conhecer quem sdo os consumidores em potencial do
produto para ter sucesso no empreendimento. Conhecer o mercado consumidor e a
concorréncia € aspecto importante para o empreendedor ter sucesso no negocio.

Em anélise aos questionarios aplicados, verificou-se que os clientes potenciais da T&E
Construgdes sdo pessoas tanto homens quanto mulheres, em sua maioria casada e com idade
entre 18 ¢ 35 anos. No entanto, observou-se nicho de mercado para possivelmente atender
pessoas com idade superior a 50 anos. Também se notou que a maioria possui apenas ensino
médio e renda entre 2 e 4 salarios minimos.

E importante ressaltar que a maioria dos potenciais clientes esta satisfeita com as
prestadoras de servigo no ramo da construgdo civil; exigem primeiramente um prego baixo e
consideram vantajosa a contratagio de uma empreiteira — fato que sugere uma boa .recepgﬁo

ao novo empreendimento.

3.5.  ESTUDO DOS CONCORRENTES

Atualmente, na cidade de Rubiataba ha poucas empresas especializadas no ramo, ndo
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sendo consideradas grandes concorrentes, pois se sabe que em todo segmento existem as
concorréncias.
Algumas das empresas existentes em Rubiataba especializadas em todo tipo de

constru¢do, segundo levantamento realizado pelo autor do presente trabalho, s&o:

Quadro I: Concorrentes

Empresa Servigos Tempo de Pontos fortes Pontos fracos
prestados mercado
Participa de
licitagbes
Forte ConstrugGes Construgéo e Vinte anos TOUnICIpals &
reformas em geral estaduais;
No mercado ha
bastante tempo
Faz de tudo em
construgdo,
reformas Diferencial com
G&N Locagfes e ampliagdo, alem < n
construgdes de locagdes de Trés anos loc.acoes de
andaimes de ferro, equipamentos
betoneiras e
guinchos.
Construgdes,
reformas e
Marido de Aluguel ampliagdo de Trés anos
imdveis, comercial
ou residencial.

Fonte: Dados elaborados pelo autor, 2014.

3.6. FORNECEDOR EXCLUSIVO

De acordo com dados do SEBRAE (2013) os principais fornecedores de uma
construtora sdo: a) Mao-de-obra; b) Equipamentos; ¢) Materiais de constru¢io. Deve-se ter
um cuidado muito grande com a escolha dos fornecedores, no que diz respeito 2 mao-de-obra
a principal preocupacgdo é com relagdo a qualidade dos profissionais, j4 com relacdo aos
equipamentos e os materiais de constru¢o requer uma atengfo especial quanto as condigdes
de entrega.

Héa grande variedade de formecedores no mercado, permitindo ao empreendedor
pesquisar e optar por aqueles que melhor atendam as suas necessidades. Embora todos os
custos sejam repassados ao contratante, deve-se estar atento aos pregos praticados; pois fardo
parte da qualidade dos servigos prestados pela construtora.

A T&E Construgbes tem como potenciais fornecedores as empresas: Construmaco,

Construtora Rubiataba, Cimentar ¢ Depédsito Angara.
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3.7. ESTRATEGIAS DE PUBLICIDADE

A divulgagdo serd feita por meio de chamadas nas radios locats, distribuicdo de

panfletos e também, com a criagio de uma pagina no Facebook — veiculo nfo oneroso e com

grande alcance.

Quadro 2: Publicidade

Tipos de divulgacio Quantidade Preco Total dias
Radio 3 chamadas/dia R$300,00 mensais 365 dias
Panfletos 1.500 unidades R$500,00 1* semana
Total em R$ R$800.,00

Fonte: Dados elaborados pelo autor, 2014.

3.8. FORMAGCAO DE PRECOS E VENDAS

Os pregos referentes a mao-de-obra pela prestagdo do servigo serdo feitos mediante o
orgamento, de acordo com a solicitagdo do servi¢o. Quanto a forma de pagamento, serd feita

50% no inicio da obra e 50% no término, ou seja, na entrega da obra, e se for um valor maior

poderd ser feito mediante combinagéo das partes um parcelamento.

3.9. ANALISE SWOT

Anélise dos pontos fortes, fracos, oportunidades e ameagas.

Tabela 1 - Anilise dos pontos fortes, fracos, ameagas e oportunidades.

ANALISE DE SWOT

FATORES INTERNOS

FORCAS

FRAQUEZAS

Variedades de modelos de construgio

Alto investimento

Publico-atvo com poder aquisitivo médio

Periodo de introdugdo e aceitacdo da empresa

no mercado;
Atendimento, boa localizagio.
Produto de qualidade e diferencial
FATORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMEACAS
Empresas com pouca variedade Carga Tributaria
Aumento do poder aquisitivo dos clientes Concorrentes

Crescimento do setor de construgdo civil

Fonte: Dados elaborados e adaptado pelo autor, 2014,
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O empreendimento identifica suas ameagas como desafios de melhoria que serfio
alcangados através de estratégias que serfio desempenhadas pela empresa.

A motivagdo e gualificacdo dos colaboradores sfo responsaveis pelo diferencial de
uma empresa, onde fard treinamento aos funcionirios sobre atendimento ao cliente e
orientagdo sobre as metas e objetivos a serem atingidos da empresa, ocorrera avaliagdes para a
analise dos resultados obtidos.

De acordo com o SEBRAE (2013) os principais riscos desse tipo de negécio estio
relacionados a (0): a) Sistema de vendas, o empreendedor devera possuir bons contatos no
ramo para obter contratos e, com isso, evitar a ociosidade da estrutura montada, que pode ser
fatal; b) Mao-de-obra, a Mao-de-obra da construgdo civil deve ser bem treinada para se evitar
desperdicios de material, acidentes de trabalho e garantir 2 qualidade da obra, entretanto, a -
mesma € contratada a cada empreitada e nem sempre se consegue trabalhar consecutivamente
com um mesmo profissional.

Para enfrentar as ameagas e diminuir as fraquezas, a fim de melhor aproveitar as

oportunidades e sustentar suas forcas, a T&E ConstrugGes tem o seguinte plano de agdo:

Quadro 3: Plano de Acio

Acdo Come? Onde? Quem? Quando? Por qué?
Divulgar a Chamadas nas Para tornar a
empresa em radios — todo o marca
chamadas nas Em ano; conhecida e
Divulga¢io | radios locais; por N Empreendedor | Panfletagem — na informar ao
. Rubiataba . -
meio de panfletos primeira semana; | piblico sobre os
€ por uma pagina Facebook — todo SErvICos
no Facebook. 0 ano. prestados.
. Para diferenciar
Buscar Através da .
.. L da concorréncia
técnicas participacdo de . Todos os
. : Brasil Semestralmente e superar as
inovadoras e feiras e colaboradores .
P expectativas dos
sustentaveis workshops .
clientes.
Informar-se
sobre novas
Realizar pesquisas Em tendéncias e
Pesquisa de ar pesq Rubiataba e desejos dos
de satisfagdo com . Empreendedora | Semestralmente .
mercado . cidades clientes, e
os clientes . ”
vizinhas gerenciar o
relacionamento
com eles.

Fonte: Dados elaborados pelo autor, 2014.
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1. LOCALIZACAO

Dados do SEBRAE (2013) afirma que a estrutura basica deve contar com uma 4rea
minima de 50m” para o escritorio, além de uma outra destinada ao depésito dos equipamentos
de obra. Apés a negociagio inicial cumprem as seguintes etapas: a) Elaboragdo do projeto
técnico (planta); b} Levantamento orgamentério; ¢) Defini¢do do cronograma; d) Aprovagio
final por parte do cliente.” A execug¢@io do projeto demanda acompanhamento constante. O
engenheiro responsével devera estar assessorado por um mestre de obras experiente, além de
manter-se sempre a par de cada etapa do trabatho. Também o acompanhamento da aquisigfio e
uso do material de construgio serd importantissimo, pois interfere diretamente nos custos e na
qualidade final da obra. Somente um bom planejamento ¢ acompanhamento permanente
garantirdo o cumprimento, a risca, das especifica¢des do projeto, bem como os prazos de
execugdo.

O futuroc do empreendimento sera localizado 4 Rua Buriti Q. X Lt. 01 Setor

Flamboyant, na cidade de Rubiataba/GO.

4.2. LAYOUT DA EMPRESA

Todos os processos e recursos utilizados ocorrem em um local fisico Unico para
produgdo ou com vérias fungdes como venda e atendimento. Entdo o formato do espaco fisico
deve ser planejado a fim de ser um elemento do sistema organizacional. A representacio do

espaco fisico e suas fungGes operacionais sdo através do layout.

O layout corresponde ao arranjo dos diversos postos de trabalho nos espagos
existentes na organizagdo, envolvendo, além da preocupagio de melhor
adaptar as pessoas ao ambiente de trabalho, segundo a natureza da atividade
desempenhada, a arrumag@o dos moveis, maquinas, equipamentos e matérias
primas (CURY, 2000, p. 396).

O planejamento do ambiente operacional da organizagio ¢ parte fundamental para a

harmonia das atividades de trabalho do dia a dia. A ordem dos processos definida e
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estruturada ¢ um dos fatores decisivos no cumprimento dos objetivos tragados, pois grande
parte das agdes necessarias para a sua realizagdo partem das operagdes produtivas.

As localizag¢do dos moveis e utensilios foram dispostos para melhor atender nossos
clientes de acordo com a disponibiliza¢do do espago onde sera 0 empreendimento. A seguir
o layout do saldo.

O ponto comercial onde ira ser instalado passard por algumas modificagdes e
melhorias para melhor atender 4 exigéncia da franqueadora e sem deixar de lado a opinido dos

clientes, que sdo a locomotiva para o alcance do sucesso.

Figura 1 — Layout da Loja.

A — Galpao

B — Banheiro

C — Escritorio
D — Cadeiras

E — Mesas

F — Armarios
G - Computadores

Fonte: Adaptado pelo autor.

Discriminacéio do layout da empresa
01 escritorio (2 mesas; 2 armarios; 6 cadeiras; 2 computadores)
01 banheiro

01 Galpao (para guardar ferramentas)
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43. CAPACIDADE COMERCIAL

A capacidade de servigos a serem contratados para empresa sera feita de acordo com
visita do responsavel pela parte de orgamento na referida obra a ser executada, podendo ser
constru¢do, reforma ou ampliagdo na construgfo, onde serd feito o agendamento da

solicitagdo.
44. COMERCIALIZACAO

A empresa funcionard todos os dias, das 07h & 17h. A empresa terd um controle
através de uma agenda de visitas para serem realizados os orgamentos referentes 4 construgo,
reforma ou ampliagéo feita pelos clientes por meio da visita no empreendimento e contato via

secretaria por telefone. Em seguida, passa-se para o principal que é o atendimento ao cliente,

através da equipe, que serdo pessoas capacitadas e prontas a prestar um melhor atendimento

na prestac@o de servico.

4.5. PROCESSO DE COMERCIALIZACAO

Cliente solicita projeto

Elaboragdo de projeto e orgamento
Flaborac¢do do cronograma
Alocaggo de materiais e mio de obra
Inicio da obra

Entrega da obra

4.6. DIMENSIONAMENTO DE PESSOAL

A politica de recrutamento sera através de antincios em radios e através da pagina no
Facebook da empresa. A selecdo serd por andlise de curriculo e, a entrevista, feita pelo
proprietario da empresa. A remuneragdo dos colaboradores se dard de acordo com seus

cargos, para assim efetuar suas fungGes satisfatoriamente.
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De acordo com o SEBRAE (2013) para que uma empresa deste porte funcione bem a
construtora devera contar com um quadro fixo de funciondrios em nivel administrativo
(auxiliares administrativos e vendedores), além de engenheiro, mestre de obras, auxiliares
técnicos e projetistas, sendo todo o restante do quadro passivel de disponibilizagéio (pedreiros,
serventes, encanadores, eletricistas, carpinteiros, serralheiros e pintores), em carater
temporario, através de uma empresa especializada. Como pré-requisito para se ingressar nesse

ramo, pode-se listar: a) Ter bom conhecimento do ramo;b) Ter acesso as fontes de

financiamento e comercializagdo; ¢) Criar estrutura administrativa eficaz; d) Desenvolver

estratégias de marketing,

Os funcionarios necessérios sdo uma secretaria que ficard no escritério onde anotara as
visitas que serdo feitas para contragio dos servigos; dois pedreiros que serfo responsiveis pela
construgdo ou reforma dos servigos solicitados e um servente que auxiliard os pedreiros nos

SETVIgos.

Tabela 2 — Dimensionamento de Pessoal.

DIMENSIONAMENTO DE PESSOAL

Cargos Saldrios Encargos Sociais Encargos trabalhistas Total
Aviso

INSS FGTS Férias 1/3 Férias | 13° Salaric | prévio Total més
Pré-labore R$1.448,00 R$159,28 - - - R$ 1.448,00
Pedreiro R$1.448,00 R$115,84 R$115,84 R$120,67 | RS 40,22 R$120,67 - R$ 1.845,40
Servente RS 724,00 R$ 57,92 RS 57,92 R$ 60,33 | R§ 20,11 R$ 60,33 - R$ 922,69
Secretaria R$ 724,00 RS f;7,92 R$ 57,92 R$ 60,33 R$ 20,11 RS 60,33 - R$ 922,69
TOTAL R34.344,00 R$390,96 R$347,52 R$362,00 R$120,66 R$362,00 - R35.536,18

Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pelo autor, 2014.

4.7. DESCRICAO DO ORGANOGRAMA

O Organograma traz a divisdo detalhada da empresa, bem como o detalhamento

estrutural ¢ a sua funcionalidade, destacando de forma simplificada os pouces niveis

hierarquicos e tipos de cargos.
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Figura 02 - Organograma Funcional da empresa

‘ Proorietirios
J
4 A4
f
Secretdria Pedreiros
(Funcionaria) (Funcionadrio)
il
-
Servente
(Funcionario)
\__

Fonte: Adaptado pelo autor.
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3. PLANO FINANCEIRO

5.1.  INVESTIMENTOS FIXOS E FINANCEIROS

49

O investimento inicial foi baseado nas necessidades basicas para a inauguragio do

nosso negoécio, foi feita uma andlise minuciosa de todos os itens necessarios, evitando o

desperdicio e aumentado & eficiéncia, minimizando os custos.

Para a implantagdo da T&E Construgdes sera necessario investir a fim de estruturar a

empresa nas condi¢des necessarias para a eficiéncia das atividades realizadas.

Os equipamentos, os méveis e os utensilios necessarios para a implantacio da nova

empresa serdo quantificados, listados e orcados de acordo com a apresentagio dos

investimentos fixos e financeiros. O Investimento inicial sera de R$ 25.831,69 (Vinte e cinco

mil e oitocentos trinta e um reais € sessenta e nove centavos).

O detalhamento dos investimentos, custos fixos e despesas, sendo que se divide em:

Tabela 03 - Investimento Inicial

Descrigiio Quantidade Valor Unitario Valor Total
Mesa 1 R$ 450,00 RS$ 450,00
Cadeira 3 R$ 155,00 RS 465,00
Computador 1 RS 1.900,00 RS 1.900,00
Ar Condicionado 1 R$ 1.400,00 R$ 1.400,00
Impressora Fiscal 1 R$ 600,00 RS 600,00
Material de Escritorio 1 R$ 200,00 RS 200,00
Televisdo 1 " RS 1.800,00 © . R 1.800,00
Total RS 6.815,00

Fonte: Dados do autor, 2014,

5.2.  FERRAMENTAS PARA COMECAR O EMPREENDIMENTO

Tabela 04 - Ferramentas para comecar o empreendimento.

Descri¢io de Ferramentas Quantidade Prec¢o Unitario Preco Total
Betoneira 1 RS 1.159,03| RS 1.159,03
Carrinho 3 R$ 16290 RS 488,70
P4 4 R$ 21,18 RS 84,72
Enxada 2 RS 11,16]| RS 22,32
Enxadiio 2 R$ 12,53 RS 25,06
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Serra marmore (maquita) 1 RS 427,90 RS 42790
Serra Circular 1 RS 600,00 R$ 600,00
Colher de Pedreiro 4 R$ 13,54 RS 54,16
Prumo 4 R$ 13,30 R$ 53,20
Martelo 3 R$ 4290| RS 128,70
Esquadro 2 R$ 52,87 R$ 105,74
Régua de pedreiro 5 RS 80,00| RS 400,00
Linha 5 R$ 15,00 RS 75,00
Martelo de Borracha 2 RS 10,45| RS 20,90
Méquina de cortar piso 2 R$ 21532 RS 430,64
Cavadeira 3 RS 101,00] RS 303,00
Alavanca 3 R$ 70,001 RS 210,00
Trado de 30 cm de didmetro 2 RS 24599| R$ 491,98
Furadeira 2 RS 157,00 RS$ 314,00
Furadeira de Impacto 1 R§ 2.358,00f RS 2.358,00
Lixadeira pequena 1 RS 221,00 R$ 221,00
Carretilha 2 R$ 200,00 R$ 400,00
Picolé para socar 2 RS 70,00 RS 140,00
Corda 50 R$ 10,00 RS 500,00
Mangueira de agua 30 RS 22,00| RS 660,00
Tambor 2 RS 10,00 R$ 20,00
Balde 5 R$ 38,001 RS 190,00
Nivel de Mo 2 R$ 2490 RS 49.80
Mangueira para Nivel 40 R% 7907 RS 316,00
Engraxadeira manual 1 R$ 193,89 RS 193,89
Maquina de cortar ferro 1 R% 784,12 RS 784,12
Turquesa 3 RS 10791 R$ 323,73
Trena de 8 mt 2 R$ 50,701 R$ 101,40
Trena de 30 mt 1 RS 57,701 RS 57,70
Picareta 2 RS 28,001 RS 56,00
Tébuas 50 RS 23,00| RS 1.150,00
Andaimes 10 R$ 110,00 RS 1.100,00
Total em Ferramentas RS 14.016,69

Fonte: Dados do autor, 2014.
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Tendo entdo os valores em méos a somatéria previa para abrir o novo empreendimento

T&E Construgdes em Rubiataba custara inicialmente: RS 25.831,69 (Vinte e cinco mil e

oitocentos trinta e um reais e sessenta e nove centavos).

Segundo Hoji (2004):

Investimentos permanentes sdo ativos que produzem resultados no longo
prazo. Os investimentos permanentes s3o valores aplicados para manutencio
das atividades operacionais e com fins estratégicos. Mas esses investimentos
podem ser vendidos a qualquer tempo, se isse for necessério ou conveniente
para a empresa.
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53. INVESTIMENTOS TOTAIS

51

Segue logo abaixo a tabela de investimentos totais do empreendimento T&E

Construgdes.

Tabela 05 - Investimentos Totais

Descricio Total RS
Estimativa dos Investimentos Fixos 20.831,69
Estimativa dos Investimentos Financeiros 5.000,00
Total 25.831,69

Fonte: Dados do autor, 2014.

5.4. PROJECAO DA NECESSIDADE DE CAPITAL DE GIRO

Adotou-se a politica de provisionar R$ 5.000,00 (Cinco mil) para o capital de giro, no

investimento inicial considerando que o neg6cio ndo necessitara de empréstimos para esta

finalidade.

5.5. FATURAMENTO

O faturamento foi baseado na média de atendimentos diarios que a Construtora pode

atender, multiplicado pelos dias que a Construtora estard aberta ¢ pelo valor médio que os

clientes pretendem gastar na Construtora de acordo com a pesquisa.

Sendo que:

Tabela 06 - Cdlculo da receita bruta

Calculo Receita

Diérias Trabalhadas 3
Dias Produtivos 26
Valor Médio do Servico R$ 110,00
Total R$ 8.580,00

Fonte: Dados do autor, 2014.
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5.6. PROJECOES DOS CUSTOS FIXOS

Tabela 07 - Custos Fixos.

Descri¢io Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Aluguel R$7.200,00 R$7.560,00] R$7.938,00] R$8.33490| RS 8.751,65
Agua R$ 1.560,00] R$1.638,00] R$1.71990] RS$1.80590| R$1.896,19
Luz R$1.680,00] R$1.764,00] R$1.852,20| R$1.94481| R$2.042,05
Telefone R$1.200,00( R$1.260,00] R$1.323,00| R$1.389,15| RS 1.45861
Encargos R$ 6.600,00| R$6.930,00] R$7.276,50| R$7.640,33( RS 8.022,34
Impostos R$6.000,00( R$6.300,00|R$6.615,00 | R$6.94575| R$7.293,04
Saldrios , '

gzlnic;o:e;r;os, R$ 9.302,00) R$5.767,10|R$ 10.255,46 R$10.768,23 R$ 11.306,64
Tﬁéﬁ:ﬁ: oM R$3.600,00| R$3.780,00|R$3.969,00 | R$4.167,45| R$4.375,82
Total RS 37.142,00 | R$38.999,10| RS 40.949,06 | RS 42.996,51 | RS 45.146,33

Fonte: Dados do autor, 2014.

5.7. PROJECOES DOS CUSTOS VARIAVEIS

A tabela abaixo demonstra os custos varidveis, para o primeiro ano e para os demais

anos projetou-se um crescimento de 5% anual até o quinto ano.

5.8. PROJECOES DOS CUSTOS VARIAVEIS

Tabela 08 - Custos Variaveis.

Descrigio ANO 01 ANO0 02 ANO 03 ANO 04 ANO 05
Manutengdo com R$ 8.400,00 | R$8.820,00 | R$9.261,00 | R$9.724,05 | R$ 10.210,25
Equipamento
Compra depegasde | pqg 00000 | R$6.300,00 | R$6.61500 | RS 6.94575 | RS 7.293,04
reposigao
Material de R$2.760,00 | R$2.898,00 | R$3.04290 | R$3.19505 | RS 3.354,80
Expediente
Combustiveis RS$ 6.000,00 | R$6.300,00 | R$6.61500 | RS 6.945,75 | R$ 7.293 .04
Depreciacdo R$4.58500 | R$4.814,25 | R$5.054,96 | R$5.307,71 | R$5.573,10
Total Anual RS 27.745,00 | RS 29.132,25 | R$30.588,86 | RS 32.118,31 | RS 33.724,22

Fonte: Dados do autor, 2014.
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5.9. PROJECAO DE RESULTADOS - DRE

O demonstrativo de resultados (DRE) nos fornece informagdes contébeis relativas is
operacOes da empresa. Segundo Damoradan (2004, p. 80) o demonstrativo de resultados
fornecem informagdes sobre as receitas e despesas da empresa, possibilitando a visualizago
do resultado obtido por um perfodo determinado. A nossa projecio foi elaborada anualmente

até o quinto ano.

Tabela 09 - DRE.

Parimetros Ano 01 Amno 02 Amno 03 Auo 04 Ano 05

Receita Bruta de Servigos R$ 102.960,00 [RS$ 108.108,00 |R$ 113.513,40 [R$119.189,07 | RS 125.148,52

DedugGes da Receita (Custos | pg 37 14200 |R$38.999,10 [R$40.949,06 |R$42.99651 | RS 45.146,33

Fixos)
?::“f;:zs“q‘“da de RS 65.818,00 |R$69.108,90 |RS72.56435 | RS76.192,56| RS 80.002,19
3;2‘;32?:)‘13 Receita (Custos | pg 9774500 [R$29.132,25 |R$30.588,86 | R$32.118.31| RS 33.724.22

Resultado Operacional RS 38.073,00 RS 245.348,25 | RS 257.615,66 | R$270.496,45| R$ 284.021,27

Fonte: Dados do autor, 2014.

Todo investidor deseja seguranca e rapidez no retorno de seus investimentos. Para

Damoradan (2004, p. 256)

O payback de um projeto é uma medida da rapidez com que os fluxos de caixa
gerados pos esse projeto cobrem o investimento inicial. Por que isso pode ser
relevante? Intuitivamente, projetos que cobrem seus investimentos mais cedo
podem ser considerados projetos atraentes, visto que todos os fluxos de caixa
obtidos além desse periodo no tempo podem ser considerados lucro sobre o
projeto.

Pela analise do payback, o projeto é viavel, pois o investimento de: 25.831,69 (Vinte e cinco
mil e oitocentos ftrinta ¢ um reais e sessenta € nove centavos), terd retorno em

aproximadamente 2 anos e 1 més.

5.10. BALANCO PATRIMONIAL

De acordo com (Dornelas, 2005, p. 163): “O balango patrimonial reflete a
posi¢éo financeira da empresa em um determinado momento”. O balango é constituido por

duas colunas, a do ativo e a do passivo e patriménio liquido.
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Sendo que o ativo corresponde a todos os bens e direitos de uma empresa. O passivo é

uma obrigagdo, ou a parcela de financiamento obtido de terceiros. O patriménio liquido

corresponde aos recursos dos proprietarios aplicados na empresa. O valor do patriménio

liquido se altera quando a empresa tem lucro ou prejuizo no periodo, ou ainda quando ocorre

investimento por parte dos sdcios (DORNELAS, 2005, p. 163).

5.11. FLUXO DE CAIXA
Discriminagiio Ano 0 Anol Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
5% 5% 5% 5%

I.Investimento -R$ 25.831,69
2. Receitas totais RS 102.960,00 | RS 108.108,00 | RS 113.513,40 | R$ 119.189,07 | R$ 125.148,52
3.1. Custos fixos R$ 37.142,00 R$38.999,10 |R$40.949,06 |R$42.996,51 |RS$45.146,33
3.2. Custos varidveis R$ 27.745,00 R$29.132,25 |R$30.588,86 |R$32.11831 |R$33.72422
5. (=) Lucro RS 38.073,00 | RS 39.976,65 | RS 41.97548 | RS 44.074,26 | R$ 46.277,97
6. Acumulado -R$ 25.831,69 | RS 12.242,00 R$ 12.854,10 | RS 13.496,81 |RS$14.171,65 | RS 14.880,23

Tabela 10: Fluxo de caixa.

5.12. INDICADORES DE VIABILIDADE

5.12.1. Margem de Contribuigio

LM.C. = Receita bruta— Custos Varidveis Totais

Receita Bruta

IM.C=R§ 102.960,00 — R$ 37.142,00

R$ 102.960,00

LM.C = 0,59 ou 59%.

5.12.2. Ponto De Equilibrio

PE.=

Custo fixo + despesa Fixo Total

Indice margem de contribui¢io

PE=

R$ 37.142,00 + R$ 5.200,00

0,59
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P.E=171.766,10

5.12.3. Lucratividade

Lucratividade = Lucro liquido x 100
Receita Total

Lucratividade = R$ 12.242,00 x 100
R$ 102.960,00

Lucratividade = 11,89%

5.12.4. Rentabilidade

Rentabilidade = Lucro liquido x 100
Investimento total

Rentabilidade = R$ 12.242,00 x 100
RS 70.831,69

Rentabilidade = 17,28%

5.12.5. PayBack

Payback = Investimento total
Lucro liquido

PayBack = R$ 25.831,69
RS 12.242,00

PayBack = 2,11

O payback € 2 anos e 1 més.

5.12.6. Taxa Minima de Atratividade - TMA.

55
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A TMA deve representar o custo de oportunidade do capital para a empresa. Ela é a
taxa de juros que deixa de ser obtida na melhor aplicagfo alternativa quando h4 emprego de
capital proprio, ou é a menor taxa de juros obtida quando recursos de terceiros s#o aplicados.

A TMA proposta, para a empresa, serd de 13% a.a. ou 1,08% ao més.

5.12.7. Taxa interna de retorno - TIR

A Taxa Interna de Retorno € a taxa necessaria para igualar o valor de um
mvestimento (valor presente) com os seus respectivos retornos futuros ou saldos de caixa.
Sendo usada em analise de investimentos significa a taxa de retorno de um projeto.

Outro indicador que usamos para identificar a viabilidade do projeto é a taxa interna
de retorno (TIR).

Considerando as previsdes futuras para a taxa e analisando e comparando a TIR, o
nosso empreendimento terd uma rentabilidade de 42% acima do investimento efetuado, ou
seja, sinaliza bons rendimentos e perspectivas decrescimento.

Para obter o resultado da TIR, foi utilizada a féormula do Excel TIR calculadora
financeira. Os valores utilizados foram: valor do investimento e o lucro dos 5 anos contidos
no fluxo de caixa.

O projeto € viavel, pois a TIR serd de 42%, é bem maior do que a TMA.

5.12.8. VPL — Valor Presente Liquido

Usou-se a formula do Excel, considerando uma Taxa Minima de Atratividade (TMA)
de 13%, investimento inicial e perfodo de 5 anos. O valor do VPL encontrado foi de R$

18.752,00, conforme tabela:

Tabela 11: VPL

Ano Valor
0 -25.832
1 12.242
2 12854
3 13.496
4 14.171
5 14.880

VPL= RS 18.752,00
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6. AVALIACAO DO PLANO

Ao concluir as etapas do presente plano de negécio, pode-se afirmar que hd
viabilidade para implantar a empreiteira T&E Construgdes em Rubiataba.

Por meio do plano de marketing, foi realizada uma anélise do mercado da construgio
civil, a qual proporcionou conhecimento acerca do piblico alvo, dos concorrentes e dos
fornecedores, bem como identificar e avaliar os pontos fortes e fracos da empresa e de seus
concorrentes, e também as oportunidades e ameagcas oferecidas.

Com o plano operacional, verificou-se o processo para implantacio da T&E
Construgdes, descrevendo a localizagdo e o layout do empreendimento, o organograma, a
capacidade produtiva e comercial.

O plano financeiro permitiu a identificagdio de todos os recursos necessarios para que a
empresa funcione e apresentou os resultados financeiros. Observou-se que, com o
planejamento estratégico, além de o negdcio ser vidvel, a empresa terd retorno sobre o
investimento em dois anos e um més a um indice de lucratividade de 11,89%.

Assim, conforme as andlises dos planos de marketing, operacional e financeiro,
conclui-se que a implantacio da T&E Construgbes ¢ vidvel e que a empresa tem perspectivas
favoraveis, uma vez que o setor de construgo civil vem crescendo significativamente. No
entanto, o plano devera ser revisado constantemente para acompanhar as mudancas do

mercadgo.
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CONSIDERACOES FINAIS

Rubiataba ¢ um municipio que estd em ascensfo socioecondmica, proporcionando
novas oportunidades de negocio. A pesquisa de campo evidenciou a necessidade de
atendimento no ramo de construgdo, visto que foi possivel identificar as deficiéncias do setor,
os pontos fortes e fracos dos concorrentes, custos necessarios para montar e manter um
empreendimento nesse segmento, € o mais importante, mapear os anseios e a possivel
demanda do publico alvo.

Considerando as informagdes coletadas na pesquisa de campo acompanhada do
referencial tedrico, foi possivel definir estratégias, como a importincia da localizagdo
geografica, atendimento de servigos qualificados e produtos de boa qualidade, ou seja, foram
encontradas diversas formas de atender 4s necessidades do puablico alvo.

Como empreendedor, nota-se que o mercado da construgo civil é promissor; e com
tendéncia de crescimento superior aos demais segmentos; o investimento inicial ndo é
considerado elevado e a méo de obra é considerada financeiramente razoavel. Através das
projecoes ficou clara a rentabilidade financeira.

Assim, a elaboragdo deste plano de negdcio proporcionou conhecimentos mais
profundos e relevantes ao autor, tanto no 4mbito académico quanto no profissional, que o

auxiliardo a realizar o sonho de ter seu proprio negocio.
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APENDICES
Apéndice A — Questionario
1. Género: 7. Por qual motivo vocé contrataria a
( ) Masculino ( ) Feminino prestacdo de servigo do profissional em
construcio civil:
2. Estado Civil: ( ) Qualidade
( ) Solteiro ( ) Casado () Prego
( ) Divorciado ( ) outros ( ) Atendimento
( ) Forma de Pagamento
3 Qual a Faixa etaria: ( ) Entrega na data prevista
( ) De 18 a 24 anos
() De 25 a35 anos 8. No seu ponto de vista é vantagem ou
() De 26 a 50 anos desvantagem contratar uma empreiteira em
( ) Acima de 50 anos construgdo civil:

Qual o grau de escolaridade:
) Ensino Fundamental
) Ensino Médio
) Superior
) Curso Técnico

5 Renda familiar:

) Até um saldrio minimo

() De 1 a 2 salarios minimos

() De 2 a 4 anos salarios minimos
( ) Acima de 4 salarios minimos

6. Qual o nivel de satisfacfio em relagéo
aos servigos prestados pelos profissionais de
construgdo civil:

( ) Péssimo

( ) Ruim

{ )Bom

( ) Excelente

( ) Vantagem ( ) Desvantagem
9. Como vocé avalia as empresas
existentes no ramo de construcio civil na
cidade de Rubiataba — GO:
( ) Péssima ( ) Ruim
10. Em qual construtora vocé costuma
comprar:

( ) Construtora Rubiataba

( ) Construmaco

( ) Cimentar

( ) Deposito Angara

11. Por qual motivo vocé compra nas
construtoras acima citadas:

( ) Qualidade

( ) Prego

( ) Atendimento

( } Forma de Pagamento
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