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RESUMO

Para se elaborar o projeto de fundacdo de uma edificacdo é importante conhecer as
caracteristicas e propriedades do solo. No entanto, muitas cidades ndo possuem empresas que
realizam o processo de sondagem. Um plano de negdcios visa verificar a viabilidade de iniciar
um negdcio. Diante desse cenério, o presente trabalho teve como objetivo a elaboracdo de um
plano de negdcios para analise de viabilidade da implantacdo de uma empresa de sondagem,
visando a qualidade e atendimento das normas de sondagem. Ao longo do desenvolvimento do
trabalho foram realizadas pesquisas no mercado em Lavras e regido, levantando dados e
informacdes através da aplicacdo de questionarios nas empresas de construcao civil, com intuito
de avaliar a demanda deste servico. Além disso, essa pesquisa identificou possiveis
concorrentes, clientes e fornecedores. Conclui-se que o presente estudo atingiu todos os

objetivos esperados e a abertura da empresa de sondagem € viavel e rentavel.

Palavras-chave: sondagem, plano de negocio, mercado.



ABSTRACT

To prepare a foundation project it is important to know the characteristics and properties of the
soil. This information is obtained through the survey, However, many cities do not have
companies that perform this process. A business plan aims to verify the feasibility of starting a
business. Given this scenario, the present work aimed to develop a business plan for feasibility
analysis of the implementation of a drilling company, focusing on the quality and compliance
of drilling norms. Throughout the development of this paper, research was conducted in the
Lavras region through the application of questionnaires to construction companies where data
and information were obtained in order to evaluate the demand for this service. This research
further identified potential competitors, customers and suppliers. The present study therefore
achieved all the outlined objectives, and the opening of a drilling company is both viable and

profitable.

Key words: survey, business plan, market.
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1 INTRODUCAO

As empresas sdo de fundamental importancia para movimentar a economia do pais e
possibilita a inclusdo da sociedade, ofertando empregos em diversas areas. Antes da
implantacdo de uma empresa é necessario um bom planejamento e realizar pesquisas de
mercado, com o objetivo de conhecer os concorrentes, possiveis clientes e fornecedores.

A fundacéo de uma edificacdo é de extrema importancia para sua construcéo, pois ela é
responsavel por transmitir as cargas para o solo. Portanto é essencial conhecer as propriedades
do solo onde iré ser realizada a fundagdo para que seja feito um projeto adequado evitando
problemas futuros.

A determinacdo do tipo de solo, o nivel do lencol freatico, as camadas constituintes do
subsolo e a resisténcia dessas camadas sdo informacdes obtidas por meio da sondagem, que é
um método de investigacdo do subsolo. Desta maneira é possivel compreender o
comportamento desse solo, diante das cargas que serdo aplicadas nele, através da analise desses
dados, podendo assim dimensionar adequadamente e determinar o melhor tipo de fundacdo a
ser utilizada.

No Brasil, o ensaio de SPT (Standard Penetration Test) é o mais utilizado para
investigacao do solo, pois € um procedimento simples e de fécil interpretacdo dos resultados.
Contudo, se por um lado a popularizacdo permite o refinamento dos processos, de outro,
consiste em abundancia de oportunidade para abertura de novas empresas nesse mercado.
Sendo assim, é necessario que, para se manter no mercado, a empresa preste um servico de
sondagem de qualidade, seguindo sempre as especificagdes trazidas na norma a fim de gerar o0s
melhores resultados possiveis.

A atuacdo dos engenheiros na prestacdo desse servico é importante para a cadeia de
producdo da construcdo civil. Na maioria das vezes, esse servico € terceirizado pelas empresas
de construcéo civil que demandam das prestadoras de servi¢co a medida de suas necessidades,
ou seja, a necessidade de conhecimento do solo no inicio da execugdo de uma obra.

De acordo com Wildauer (2011) empreendedorismo é a capacidade que uma pessoa
possui de formular uma ideia sobre um determinado produto ou servigo em um mercado, seja
essa ideia nova ou ndo. Segundo Dolabela (1999, p. 87) a “oportunidade ¢ uma ideia que esta
vinculada a um produto ou servico que agrega valor ao seu consumidor, seja atraves da inovagédo
ou da diferenciagao”.

O plano de negdcios foi criado para organizar as ideias. Ele descreve quais sdo objetivos

de um negocio e como alcanga-los. Ou seja, permite planejar toda uma empresa no papel,



podendo identificar, 0s possiveis erros e acertos, antes de sua implantacdo. Com isso, € possivel
avaliar se a empresa vai gerar lucros ou néo.

Diante desse cenario, o presente trabalho desenvolveu um plano de negdcios para
analise de viabilidade da implantacdo de uma empresa de sondagem de qualidade que atende
as normas no mercado do municipio de Lavras — MG. Além de sua elaboragdo, tem como
finalidade aprofundar e ampliar os conhecimentos sobre o empreendimento, sobre como é feito

o0 planejamento antes de se criar um negdcio.

1.1 Objetivo geral

Elaborar um plano de negdcio para analisar a viabilidade da implantagdo de uma

empresa de sondagem no municipio de Lavras — MG.
1.2 Objetivos especificos
e Descrever 0 negdcio a ser implantado e calcular 0s gastos necessarios para a implantacéo do

mesmo;,

e Verificar se é vidvel a implantacdo do novo negdcio.
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2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 Investigacao do subsolo

Realizar uma correta investigacdo do subsolo € a primeira e uma das mais importantes
tarefas de um projetista de fundacBes. E a partir das informagcdes coletadas sobre determinado
solo que sera feito todo o dimensionamento das estruturas da edificacdo. Para Schnaid e
Odebrecht (2017) a investigacdo geotécnica € essencial para a elaboracdo de projetos que
consigam aliar seguranca e economia.

Os autores ainda complementam que no Brasil, 0s custos envolvidos nos processos de
sondagem estdo aproximadamente entre 0,2% a 0,5% do custo total da obra. Sendo assim, o
processo de investigacdo geotécnica se torna fundamental para que o empreendedor tenha uma
previsdo dos custos fixos atribuidos ao seu empreendimento.

US Army Corps of Engineers (2001) afirma que uma investigacdo geotécnica feita de
modo inapropriado pode-se resultar em erros de projeto, atrasos no sistema construtivo, gerar
custos ndo previstos em possiveis alteragfes construtivas, impactos ambientais, gastos com
medidas corretivas ap0s o término da construcdo e o risco de falhas ou até mesmo colapso da
estrutura.

Segundo Velloso e Lopes (2004), existem varias formas de se fazer a investigagdo do
subsolo, sendo elas: pocgos, sondagens a trado, sondagens a percussdo com SPT, sondagens
rotativas, sondagens mistas, ensaio de cone (CPT), ensaio pressiométrico (PMT), ensaio
dilatométrico (DMT), ensaio de palheta (Vane Test).

A sondagem de simples reconhecimento Standard Penetration test (SPT) é o ensaio de
campo mais utilizado na prética da engenharia das fundaces em diversos paises do mundo
DECOURT (2002 apud CORDEIRO, 2006).

2.1.1 Ensaio SPT no Brasil

Segundo Belincanta (1998), as primeiras sondagens surgiram no Brasil em 1935 com a
criacdo da Secdo de Estruturas e Fundacdes do IPT (Instituto de Pesquisas Tecnolodgicas). Ainda
segundo o autor, Odair Grillo foi quem impulsionou a medida dindmica a penetracéo, apos

voltar dos estudos realizados em Harvard.
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Ja em 1944, as medidas de resisténcia a penetracdo comegam a ser realizadas de forma
sistematica. Com relacdo ao didmetro do furo, Belincanta (1998) afirma que era necessario que
0 mesmo fosse o maior possivel, visando a obtencdo de uma amostra com boa dimensdo. Outro
ponto importante citado pelo autor, € que a resisténcia mecanica do amostrador deveria ser
suficiente para aguentar o processo dindmico de cravacao.

Ainda em 1944, segundo Teixeira (1974 citado por FOLLE, 2002) Odair Grillo, Otelo
Machado e D’ Araujo Costa fundam a empresa Geotécnica e comegam a utilizar um amostrador
trazido ao Brasil pelo engenheiro Mohr, ficando conhecido como Mohr-Geotécnica, com
didmetro externo e interno de 41,2 mm e 25,4 mm, respectivamente. A resisténcia a penetracdo
era fornecida pelo nimero de golpes necessarios para cravar o amostrador em 30 c¢cm, feito por
um martelo de 65 Kg caindo a uma altura de 75 cm.

Porém em 1947, a empresa Geotécnica langou o amostrador tipo Raymond, contando
com um diametro externo de 51 mm e interno de 35 mm, havendo uma pequena modificacdo
no método de determinacgdo da resisténcia a penetracdo. A medida de resisténcia agora era dada
pelo nimero de golpes necessario de um martelo de 65 Kg, caindo a uma altura de 75 cm para
cravar o amostrador em 30 cm depois de 15 cm de cravacdo inicial (BELINCANTA, 1998).

Em 1956, ainda estava presente a falta de normatizacdo dos ensaios. Para Teixeira
(1977, citado por ODEBRECHT, 2003), por serem utilizados equipamentos e metodologias
distintas, a sondagem era realizada de modo artesanal, o que levava a diferentes resultados e a
falta de credibilidade do ensaio.

Sendo assim, em 1974, no 5° Congresso Brasileiro de Mecanica dos Solos em Sao Paulo
foi proposto, pela Associagdo Brasileira de Mecéanica dos Solos (ABMS), o “Método de
Execucdo de Sondagens de Simples Reconhecimento dos Solos” que seria uma primeira
proposta de normatizacdo do ensaio (BELINCANTA, 1998). Segundo Cavalcante (2002), em
1977, apos trés anos de debate, a proposta de norma foi enviada pela ABMS a Associacdo
Brasileira de Normas Técnicas (ABNT) para aprovacdo do que viria a ser a primeira horma
brasileira de sondagem SPT em 1979, denominada “Execucdo de Sondagens de Simples
Reconhecimento dos Solos” MB 1211/79, sendo que futuramente receberia o nome de NBR
6484 (1980).

Em 2001, a NBR 6484 passou por revisdo e foi novamente publicada com as
modificagdes propostas. De acordo com Cavalcante (2002), a atualizagdo da norma trouxe
inovacgdes relacionadas as especificacbes dos equipamentos e ferramentas, ao processo de
perfuracdo, observagdo do nivel d’agua, a apresentacdo dos resultados e a forma de

classificagdo das camadas de solo em fungao dos valores Ngp;.
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2.1.2 Metodologia do ensaio SPT segundo a NBR 6484/01

A norma que regulamenta o ensaio SPT é a NBR 6484 (ABNT, 2001) — Sondagens de

simples reconhecimento com SPT — Método de ensaio. O ensaio SPT, segundo a norma

supracitada, consiste em determinar o indice de resisténcia a penetracdo na camada de solo

investigada, sendo possivel determinar o tipo de solo, sua respectiva profundidade de ocorréncia

e obter a posi¢ao do nivel d’agua.

Todos os equipamentos desse ensaio sdo normatizados pela NBR 6484 (ABNT, 2001)

sendo eles:

1.

Torre: pode ter guincho motorizado ou sarilho, para auxiliar nas manobras com hastes
ou tubos de revestimento. E importante que a roldana esteja sempre lubrificada, a fim
de reduzir a0 maximo o atrito no seu eixo.

Tubos de revestimento: esses tubos devem ser de aco, com didmetro nominal interno
63,5 (Dext = 76,1 mm £5 mm e Dint = 68,8 mm + 5 mm), com comprimentos de 1,00m
a 2,00m podendo ser emendados por luvas.

Composic¢ao de perfuracao: deve ser constituida de hastes de ago com didmetro nominal
interno 25 (Dext = 33,4 mm £ 2,5 mm e Dint = 24,3 mm = 5 mm) e peso tedrico de 32
N/m, em segmentos de 1,00 m e/ou 2,00 m, acopladas por roscas e luvas em bom estado,
devidamente atarraxadas, formando um conjunto retilineo.

Trado concha: deve ter diametro de (100 £ 10) mm.

Trado helicoidal: A diferenca entre o diametro do trado helicoidal (didmetro minimo de
56 mm) e o diametro interno do tubo de revestimento deve ser entre 5 e 7 mm, a fim de
permitir sua operacdo por dentro do tubo de revestimento e, mesmo com algum
desgaste, ainda permitir abertura de furo com didmetro minimo de 56 mm, para que o
amostrador-padréo desca livre dentro da perfuragéo.

Trépano ou peca de lavagem: O trépano ou peca de lavagem deve ser constituido por
peca de aco, com diametro nominal 25mm, terminada em bisel e dotada de duas saidas
laterais para dgua. A largura da ldamina do trépano deve apresentar uma folga de 3 a 5
mm em relacdo ao didmetro interno do tubo de revestimento utilizado. A distancia entre
os orificios de saida da 4gua e a extremidade em forma de bisel deve ser no minimo de
200 mm e no m&ximo de 300 mm.

Amostrador padrdo: possui diametro externo de 50,8 mm = 2 mm e didmetro interno de

34,9 mm £ 2 mm, sendo constituido por:
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a) cabeca, devendo ter dois orificios laterais para saida da agua e do ar, e conter
interiormente uma valvula constituida por esfera de ago recoberta de material
inoxidavel;

b) corpo, devendo ser perfeitamente retilineo, isento de amassamentos, ondulacdes,
denteamentos, estriamentos, rebordos ou qualquer deformacgdo que altere a secdo e
rugosidade superficial, podendo ou néo ser bipartido longitudinalmente;

c) sapata ou bico, formado de aco temperado e estar isenta de trincas, amassamentos,
ondulaces, denteacdes, rebordos ou qualquer tipo de deformacéo que altere a secdo.
Cabeca de bater: A cabeca de bater da composicao de cravagao recebe o impacto direto
do martelo e deve ser constituida por tarugo de aco de (83 £ 5) mm de diametro, (90 +
5) mm de altura e massa nominal entre 3,5 kg e 4,5 kg.

Martelo padronizado: é usado para cravacao dos tubos de revestimento e da composicao
de hastes com amostrador e deve consistir em uma massa de ferro de forma prismatica
ou cilindrica, tendo encaixado, na parte inferior, um coxim de madeira dura (peroba rosa
ou equivalente), perfazendo um total de 65 kg. O martelo pode ser macico ou vazado e
a haste-guia do martelo deve ser sempre retilinea e perpendicular a superficie que vai
receber o impacto do martelo.

Na Figura 1 é mostrada uma imagem demonstrativa dos equipamentos citados acima.

Figura 1. Desenho esquematico do equipamento SPT.

e AMOSTRADOR
I\ PADRAO TREPANO  TRADO
ROLDANA W) B

1

TRIPE

CORDA (CABO DE ACO)

PESO (65kg)

HASTE GUIA

MANIVELA
CABECA DEBATER,/ - o

TUBO DE
REVESTIMENTO

HASTE

Fonte: Adaptado de Thiesen (2016).
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O procedimento do ensaio também é regulamentado pela NBR 6484 (ABNT, 2001), e
é feito em trés etapas realizadas em cada camada de solo investigada. A primeira etapa consiste
na locacdo do furo. Cada furo de sondagem deve ser marcado com um piquete de madeira ou
material apropriado. O piquete deve ser identificado de acordo com o furo e estar
suficientemente cravado no solo, servindo de referéncia de nivel para a execucao da sondagem
e posterior determinagdo de cota através de nivelamento topogréafico.

A forma de distribuicdo dos furos é dada pela norma NBR 8036 (ABNT, 1983) —
Programacao de sondagens de simples reconhecimento dos solos para fundacdes de edificios.
De acordo com a NBR 8036 (ABNT, 1983), o nimero de sondagens e sua localizacdo
dependem do tipo da estrutura, se suas caracteristicas e das condi¢es geotécnicas do subsolo,
objetivando fornecer o melhor quadro possivel da variacdo das camadas do solo em questé&o.
Essa norma ainda preconiza o numero de furos que deverdo ser realizados de acordo com a area

da projecéo em planta do edificio, como mostrado na Tabela 1.

Tabela 1. Numero de furos de acordo com a area da edificacéo.

Area (m?) Numero de furos
<200
200 - 400
400 - 600
600 - 800
800 - 1000
1000 - 1200
1200 - 1600
1600 - 2000

2000 - 2400 9
> 2400 A critério do projetista

o N o 0o B~ W W DN

Fonte: Adaptado da NBR 8036 (1983).

Caso ndo haja planta do empreendimento, a norma recomenda realizar no minimo 3
sondagens, e que a distancia maxima entre elas seja de 100 metros.

Depois de feita a locagé@o dos furos é feito o processo de perfuracdo. Nessa etapa deve
ser utilizado trado-concha ou cavadeira manual até atingir 1 metro de profundidade. Nas

operacOes seguintes de perfuracéo, intercaladas as de ensaio e amostragem, deve ser utilizado
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trado helicoidal até se atingir o nivel d’agua freatico. E possivel que durante esse processo de
perfuragdo seja atingido no nivel d’agua, sendo que nesse caso, passa-se a0 método de
perfuracdo chamado de lavagem, onde € feita a circulacdo de agua, utilizando o trépano de

lavagem para escavacdo. A Figura 2 mostra o trado concha e o trado helicoidal.

Figura 2 — Trado concha e trado helicoidal
e ’
|

':_z_:’f:T ,7"[[?
| i

f

e —

[T

Trado Concha Trado Helicoidal
(cavadeira)

Fonte: Adaptado de Amorim (2013).

Por fim tem-se a etapa de amostragem e SPT, que é feita apds a perfuracdo de 1 metro
de profundidade, onde devem ser colhidas amostras do solo por meio do amostrador-padrédo a
cada metro de perfuracdo. Apos o posicionamento do amostrador-padréo coloca-se a cabeca de
bater e é marcado na haste do amostrador um segmento de 45 cm divididos em trés trechos
iguais de 15 cm. Apds esse procedimento, comega-se a bater o martelo padrdo (75Kg) ha uma
altura de 75 cm e é marcado o nimero de golpes necessarios para que o0 amostrador desca cada
trecho que 15 cm, até que se complete os 45 cm totais. O valor de Ny, (valor de resisténcia a
penetracdo) é dado pela soma do numero de golpes dos dois Gltimos trechos de 15 cm.

Ao final do ensaio, através da sonda bipartida, retira-se uma amostra de solo sendo
possivel fazer a pré-classificacdo do mesmo (areia, silte e argila) e também determinar a cota
de onde foi coletado. Segundo a NBR 6484 (ABNT, 2001), € possivel interpretar as condi¢des
do solo utilizando o indice Ngp,, utilizando a Tabela 2. Posteriormente, essa amostra é levada
para laboratorio, onde € feita sua analise granulométrica. Todo esse processo é repetido até que

se atinja a cota determinada em projeto ou até que se atinja 0 impenetravel.
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Tabela 2 — Classificacdo do solo em fungdo do Ngp.

indice de resisténcia a o
Solo N Designacao
penetracdo
<4 Fofa(o)
) . 5a8 Pouco compacta(o
Avreias e siltes . pacta(c)
9al8 Medianamente compacta(o)
arenosos
19a40 Compacta(o)
> 40 Muito compacta(o)
<2 Muito mole
. . 3ab Mole
Arz'r'aﬁ;zgtes 6210 Média(o)
g 11219 Rija(0)
> 19 Dura(0)

Fonte: Adaptado da NBR 6484 (2001).

Por fim, depois de realizado todo o ensaio, é necessario apresentar os resultados obtidos.
Segundo a NBR 6484 (ABNT, 2001), esses resultados devem ser expressos em uma planilha,
contendo basicamente as seguintes informacdes: caracteristicas do solo, a quantidade de golpes
necessarios para a penetragdo do amostrador a cada profundidade, a profundidade do nivel
d’agua e a cota do furo. Na Figura 3, observa-se um modelo de apresentar os resultados obtidos

no ensaio.



Figura 3 - Modelo de planilha.
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E importante salientar que existem alguns critérios de paralisacdo do ensaio. Segundo
a NBR 6484 (ABNT, 2001), o ensaio deve ser paralisado quando:

a) em 3 metros sucessivos forem necessarios mais de 30 golpes para penetracdo dos 15

centimetros iniciais do amostrador-padrao;

b) em 4 metros sucessivos forem necessarios mais de 50 golpes para penetracdo dos 30

centimetros iniciais do amostrador-padrao;

c) em 5 metros sucessivos forem necessarios 50 golpes para penetracdo dos 45

centimetros do amostrador-padrao.


https://www.guiadaengenharia.com/resultado-ensaio-spt/
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2.2 Plano de negécio

Uma boa ideia é a que permite que se faca algo melhor ou de forma mais barata do que
anteriormente, ou que atenda um mercado até entdo ndo explorado, ou ainda que satisfaca a
uma necessidade que ninguém possuia anteriormente. Para isso € necessario um bom
planejamento.

Planejar um novo negaocio significa antever as acfes que se pretendem tomar acerca do
novo empreendimento, objetivando identificar sua viabilidade ou inviabilidade. O
planejamento define os objetivos, direciona os esforgos e 0s recursos e dd um rumo a ser seguido
(LACRUZ, 2008; BERNARDI, 2009).

Planejar significa definir os objetivos da organizacdo e elaborar as estratégias que irdo
conduzir as atividades, unindo duas vertentes: o que deve ser feito e 0 modo como deve ser
feito. E impossivel fazer uma correta organizacdo de uma empresa sem que haja um bom
planejamento prévio, tornando assim a atividade de planejar como a base da administracdo
(PECI; SOBRAL, 2013).

Segundo Dornelas (2005), com a criacdo de entidades como o Sebrae (Servico Brasileiro
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para Exportacdo de
Software) o empreendedorismo comecou a ganhar forca no Brasil. Porém, o aumento no
namero de empresas criadas veio acompanhado de uma expressiva porcentagem de faléncia das
mesmas. O principal motivo esta ligado a auséncia de um bom planejamento antecedendo a
abertura do negocio, dentre outros fatores (SEBRAE, 2004). Sendo assim, é inevitavel que ao
se falar na criacdo de um novo negdcio, ndo se fale na elaboracdo de um bom plano de negdcios.

Plano de Negdcio é considerado um documento que contém a caracterizacdo do negécio,
sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do mercado e as
projecdes de despesas, receitas e resultados financeiros. Apoiar a existéncia de Planos de
Negacios é um beneficio para o sucesso da empresa (SALIM et al, 2005).

Segundo Biago e Batocchio (2012), o planejamento estratégico é fundamentado na
divisdo ambiental, sendo composto por quatro niveis: geral, intelectual, operacional e interno.

Na Figura 4 é demonstrada esta divisao.
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Figura 4 — Analise do ambiente.
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Fonte: Adaptado de Biagio e Batocchio (2012).

O ambiente geral esta relacionado ao ambiente externo a organizacdo, ou seja, é
composto por elementos sob 0s quais a organizacdo nao tem controle, mas mesmo assim devem
ser monitorados através de livros, internet, jornais e televisao para que problemas futuros sejam
evitados. Esses elementos sdo econdmico, social, politico, legal e tecnolégico.

Ja o0 ambiente operacional, que também ¢é atrelado ao ambiente externo, é constituido
por componentes relacionados a administracdo da organizacéo, sendo eles: cliente, mdo de obra,
internacional, fornecedor e concorréncia. Apesar de serem independentes do controle da
organizacao, é necessario que sejam monitorados e que agdes efetivas sejam tomadas para que
possiveis alteracGes nesses componentes ndo resultem em problemas para a empresa. Pode-se
citar como fontes de indicadores desses componentes a pesquisa de mercado e a satisfacdo dos
clientes.

Por sua vez, o ambiente intelectual € composto pelo capital intelectual, capital estrutural
e capital do cliente. Esse ambiente é formado tanto por componentes que estdo sob o controle
da empresa quanto por componentes que nao estéo.

Por fim, h4 o ambiente interno que é constituido por fatores que estdo dentro da

organizacdo, ou seja, qualquer mudanca nesses fatores implicard diretamente na organizagéo.
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Sendo assim, é necessario que haja um rigido controle dos mesmos, utilizando, se possivel,
técnicas estatisticas para que se possa ter uma estimativa de ac¢des futuras.

De acordo com o guia do SEBRAE (2013), o plano de negdcio auxiliara o empreendedor
a decidir se sua ideia é possivel ou executavel, alem de fornecer informacdes importantes como
potenciais clientes, fornecedores, concorrentes, entre outras.

Para Dornelas (2001), a estrutura do plano de negdcios deve abordar os seguintes
topicos: Sumario Executivo, Descricdo da empresa, Produtos e Servicos, Mercado e

Competidores, Marketing e Vendas, Analise Estratégica, Plano Financeiro e Anexos.

2.3 Analise do mercado

A analise de mercado deve apresentar as informacdes a respeito do tipo de cliente que
ird comprar o produto ou contratar o servico. Identificar os interesses e comportamento dos
clientes, 0 que leva as pessoas a comprar, enfim, as caracteristicas gerais do publico-alvo.
Inicia-se com a coleta de informacGes do setor ao qual pertence o produto/servico.

Segundo Salim et al (2001), a Analise de Mercado demonstra que o empreendedor esta
atento as variaveis do mercado, e ele ndo se baseia em apenas “boas ideias”, examinando como
obter uma viséo sobre as condi¢des que a empresa tem para ingressar no mercado e como esta
seu interesse de investir nele. Sendo, portanto, muito importante buscar conhecer
completamente o mercado em que esta ingressando, procurando conhecer 0s seus concorrentes,
seus parceiros, aliancas estratégicas e fornecedores.

Segundo Rosa (2007) esta fase contempla trés tépicos relevantes para a implantacédo de
um empreendimento, o estudo dos clientes, dos concorrentes e fornecedores.

Ao reconhecer os clientes em potencial é possivel identificar o publico alvo que se
pretende atingir e quais sdo seus desejos e expectativas. A analise dos concorrentes permite
uma melhor compreensdo do ambiente em que a empresa ira desenvolver suas atividades e
quais sdo seus pontos fortes e fracos. Além disso, definir os fornecedores é de suma importancia
para a definir precos e negociacao de prazos.

Conforme Ramal (2006) é importante conhecer muito bem os clientes. Onde eles se
localizam, quem serdo, o que desejam e 0 que esperam da empresa. Quanto maior for o
conhecimento em relagdo aos clientes, maior seré a possibilidade de manté-los satisfeitos e fiéis,
e a chance de buscarem o concorrente diminuira.

As empresas precisam estar atentas as necessidades e expectativas dos clientes. S6 assim

é possivel montar estratégias para atender os clientes, e com isso se manter no mercado.
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Conhecer os clientes em potencial € uma etapa essencial para definir o negdcio,
Chiavenato (2006) encoraja os empreendedores a responderem perguntas como: Quem sao
meus clientes? O que tem valor para eles? Quais sdo suas necessidades? Como persuadi-los e
atender suas expectativas?

Dornelas (2008) descreve que observar o que os consumidores estdo comprando pode
servir de base para promover melhorias e diferenciais em seus produtos e servigos, para que
satisfacam o desejo dos clientes. Segundo o mesmo autor deve-se definir o segmento de
mercado, ou seja, um grupo de pessoas com caracteristicas similares, necessidades e desejos
comuns, e que serdo o foco de vendas da empresa.

Outro ponto fundamental é observar a atuacdo da concorréncia. Identificar quem sdo
seus principais concorrentes. Examinar suas boas préaticas e deficiéncias. Concorrentes sdo
aquelas empresas que atuam no mesmo ramo de atividade.

Concorrentes sdo empresas que fornecem os mesmos produtos ou servigos e que
disputam o mesmo mercado. E preciso entfo prestar muita atencio a eles, conhecer como é
feito o seu trabalho diferenciando-se, diz Ramal (2006).

Para Salim et al (2001), é importante analisar a concorréncia em relacdo a seus pontos
fracos e fortes e fazer uma comparagio com o da nossa empresa. E importante considerar
também os seguintes aspectos: produto, preco, canais de distribuicdo, reputacdo, geréncia,
posicdo financeira, tecnologia e segmentos de mercado em que operam, dominam ou pelos
quais ndo se interessam.

Dolabela (2006) afirma que respondendo as seguintes questdes é possivel fazer uma
analise dos concorrentes:

Quais sdo os maiores concorrentes? Que produtos e servigos eles oferecem? Quais 0
seus pontos fortes e fracos? Que tipo de produto seria concorrente do seu produto? Esses
produtos atendem a toda a demanda? Qual o grau de satisfacdo do cliente? Qual o grau de
fidelidade dos clientes as empresas ja estabelecidas? Qual seria a reacdo dos concorrentes a
entrada da empresa no mercado? (DOLABELA, 2006).

Segundo Porter (1998 apud LAS CASAS, 2006), o sucesso no ambiente competitivo é
resultante da capacidade das empresas em inovar, ou seja, 0s esforcos dos empresarios devem
ser direcionados para realizar algo diferente do que os seus concorrentes ja estdo fazendo,
evitando a homogeneizagdo. O autor deixa claro que a diferenca deve proporcionar vantagens

que fazem sentido para o publico alvo.
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Dornelas (2005) evidencia que conhecendo o seu competidor, a empresa agrega
requisitos para estabelecer diferenciais quanto ao produto, prego e promogdes e tragar suas
estratégias de marketing.

Por fim tem-se o mercado fornecedor que compreende todas as pessoas e empresas que
irdo fornecer as matérias-primas e equipamentos utilizados para a fabrica¢do ou venda de bens
e servicos. E importante estudar quem serdo os fornecedores e manter uma boa relagdo com
eles.

Os fornecedores, segundo Ramal (2006), sdo aqueles que abastecem o0s materiais,
produtos, equipamentos de que vocé precisa para trabalhar na sua empresa. A pontualidade na
entrega, 0 bom preco e a qualidade de seus produtos dentro da empresa depende muito dos
fornecedores; portanto € bom que se tenha uma boa relacdo, baseada em confianca e parcerias.

A escolha dos fornecedores de matéria-prima ou de produtos, moveis e equipamentos
tem grande importancia no planejamento da empresa. E preciso descobrir quem sio, onde se
localizam, e quais sdo os mais adequados para 0 negocio.

Kotler (1978) caracteriza mercado fornecedor como empresas que provéem oS recursos
que outras empresas necessitam para produzir seus servicos ou produtos. E no mercado
fornecedor que o empreendedor encontra a fonte de recursos materiais, equipamentos,
mercadorias e servigos necessarios para que a empresa possa desenvolver seus objetivos.

Segundo SEBRAE (2012), alguns fatores devem ser analisados para a escolha de um
fornecedor como: distancia fisica, referéncias, custo do frete, qualidade, capacidade de

fornecimento, preco, prazo, forma de pagamento e de entrega.

2.4 Plano de marketing

O marketing é a técnica de criar, desenvolver e fixar aimagem de uma empresa. Comeca
na escolha do nome da empresa e vai até a campanha publicitaria passando pelas instalagdes
politicas de vendas e pela definicdo da melhor forma de atender ao publico.

Enquanto a analise de mercado visa conhecer o setor, a clientela, fornecedores e a
concorréncia, as estratégias de marketing estdo relacionadas ao produto, preco, distribuicgéo,
promogé&o e propaganda. (Westwood 1989, apud, DOLABELA, 2006)

Kotler (2002) defende que a utilizacdo do plano de marketing torna a empresa menos
vulneravel as crises, pois estas podem ser previstas com antecedéncia. Também é possivel
superar 0s concorrentes planejando cuidadosamente produtos e servi¢cos mais adequados aos

desejos e necessidades dos clientes. O planejamento conduz, informa e determina o rumo a
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seguir. Solugdes para problemas como falta de capital, falta de clientes e poucas vendas também
podem surgir de um planejamento coerente e consistente.

Lacruz (2008, p. 23) diz que “o plano de marketing é o elo entre a empresa e o cliente,
sua funcdo € mostrar a forma como a empresa pretende vender seus produtos e servicos e
conquistar mercados.”

Para Chiavenato (2006) prestar um bom servi¢o ou fabricar um bom produto néo é
suficiente para obter sucesso no mercado, além disso, é necessario convencer os futuros
consumidores a adquirirem 0s produtos e ou Servigos.

Segundo Dornelas (2008, p. 138), as estratégias de marketing sdo 0s meios que a
empresa dever utilizar para atingir seus objetivos. Essas estratégias geralmente se referem ao
composto de marketing, ou 0s 4Ps: produto, preco, praca e propaganda.

Produto ou servico € o que a empresa tem a oferecer ao cliente. Dornelas (2008) acredita
que posicionar o produto no mercado significa direcionar o produto para atender as expectativas
e necessidades do cliente-alvo escolhido, no segmento de mercado definido. Além disso, é
necessario se diferenciar da concorréncia.

O preco € valor que o cliente esta disposto a pagar pelo produto ou servico oferecido.
Este deve estar de acordo com o mercado. No célculo de formag&o de prego deve-se levar em
consideracdo que ele deve cobrir 0s custos e ainda deixar um retorno desejado.

No entendimento de Dolabela (2006, p. 178), na formacéo do prego, precisariam ser
considerados: o preco que o cliente estaria disposto a pagar, o preco da concorréncia e 0s custos.

A praca ou distribuicdo esta relacionada ao modo como o produto ou servico chegara
ao consumidor final. Conforme Salim et al (2005) esta maneira pode ser através de venda direta
com vendedores, venda com distribuidores ou revenda, venda com franquias, venda por
telemarketing ou internet.

E por meio da promogéo e propaganda que a empresa faz o consumidor se interessar
por seu produto ou servico. A divulgagdo pode se realizar de diversas formas como, cartdo de
visita, catalogos, panfletos, cartazes, telemarketing, redes sociais entre outras. Para escolher o
melhor meio de promocao é preciso saber o que valoriza sua empresa e 0 que seu consumidor
deseja.

Para Salim et al (2008, p. 141) “a propaganda tem o objetivo de fazer com que uma
mensagem atinja uma audiéncia selecionada, com o proposito de informar, convencer e reforcar
o conceito do produto junto aos consumidores”. A propaganda pode ser feita por varios meios
de comunicacdo dependendo do publico que se quer atingir, como por exemplo: televiséo, radio,

mala direta, outdoors, panfletos, brindes, patrocinio a eventos, internet, jornais, listas
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telefonicas, entre outros. Por fim, € extremamente importante analisar o retorno proporcionado

pela propaganda, para que se possa avaliar sua eficacia.

2.5 Plano Financeiro

Gitman (2002) mostra que o planejamento financeiro mapeia 0s caminhos para guiar,
coordenar e controlar as acfes de uma empresa com a finalidade de atingir seus objetivos. Ou
seja, é fundamental saber antecipadamente 0 que a organizacdo vai precisar para conseguir
iniciar e manter o seu negocio. Além disso, o autor complementa que 0 processo de
planejamento financeiro inicia-se com planos em longo prazo, que por sua vez direcionam aos
planos de curto prazo, ou operacionais.

Para Biagio e Batocchio (2012), o plano financeiro de um plano de negdcio busca
apresentar algumas projecdes que possam refletir o futuro desempenho da empresa em termos
financeiros.

Segundo Rosa (2007) o plano financeiro é a etapa onde se define o total de recursos
necessarios a se investir para que a empresa inicie suas operacées, sendo que este investimento
é composto pelos investimentos fixos, em capital de giro e investimentos pré operacionais.

Para Dornelas (2005, p. 161-162), o plano financeiro é a parte mais dificil do plano de
negacios. Isto porque ela deve refletir em ndmeros tudo o que foi escrito até entdo nas outras
secdes do plano, incluindo investimentos, gastos com marketing, despesas com vendas, gastos

com pessoal, custos fixos e variaveis, projecao de vendas, analises de rentabilidade do negocio.

2.5.1 Gastos com o Investimento Inicial

Dolabela (2006, pag. 215) afirma que o investimento inicial pode ser dividido em trés
partes.

Despesas pré-operacionais sdo gastos efetuados antes de a empresa comecar a funcionar.
Por exemplo, gastos com o registro da empresa, honorarios com publicidade para desenvolver
a marca.

Investimentos Fixos sdo 0s gastos com aquisicdo e instalacdo de maquinas e
equipamentos, obras e reformas, madveis e utensilios, veiculos, etc. Constituem o patriménio da

empresa e podem ser vendidos e convertidos em dinheiro.
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Capital de Giro Inicial s&o os gastos operacionais necessarios para iniciar as atividades
da empresa, serdo posteriormente cobertos pelas receitas, refere-se a aluguel do imdvel, compra

do estoque inicial, materiais de limpeza, entre outros.

2.5.2 Fluxo de Caixa

O Fluxo de Caixa € um mapa, onde estdo projetadas as entradas e as saidas de recursos
financeiros da empresa, e a funcdo deste mapa € informar o gestor da situacdo da movimentacéo
diaria destes recursos, assim permitindo verificar se havera recursos suficientes para cumprir
com suas obrigacdes dentro dos prazos estabelecidos.

De acordo com Dolabela (2006, p. 222) “a ferramenta adequada para um bom controle
financeiro de curto prazo denomina-se fluxo de caixa.” Para Lacruz (2008, p. 107) “as entradas
e saidas de caixa ocorrem em um ciclo dindmico.

Esse ciclo constitui o tempo necessario para que os desembolsos (com aquisi¢do de
matérias-primas, pagamento de pessoal, pagamento de aluguéis, etc.) gerem receita de vendas.”

Para Dornelas (2008) o fluxo de caixa é composto por: receitas, vendas, custos e
despesas varidveis e custos e despesas fixas. As receitas sdo o valor das vendas recebidas. As
vendas, por sua vez, sdo o volume monetério do faturamento. Os custos e despesas variavei
englobam os custos que variam na mesma propor¢éo das variagdes ocorridas no volume de
producdo ou em outra medida de atividade. Por fim, os custos e despesas fixos sdo 0s valores
gue se mantém inalterados independentemente das variacdes da atividade ou das vendas,
(DORNELAS, 2008).

2.5.3 Formacéo do Preco de Venda Utilizando o Mark-up

O Mark-up é um dos métodos de formacao do preco de venda mais simples, se baseia
no custo do produto ou servico, e adiciona uma margem de lucro a um custo-base.

A taxa de marcacdo ou mark-up é um indice aplicado sobre o custo de um bem ou
servigo para a formagdo do preco de venda. Tem por finalidade cobrir os fatores, como
tributacdo sobre as vendas (ICMS, IPI, PIS, Confins ou Simples), percentuais incidentes sobre
0 preco de venda (comissdes sobre as vendas, franquias, comissdo da administradora do cartdo
de crédito etc.), despesas de vendas fixas, custos indiretos de producao fixos e margem de lucro,
(WERNKE, 2008, p. 130).
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Para os autores Dubois, Kulpa e Souza, (2009, p. 228) a margem de lucro é representada
por um percentual que, ao ser adicionado aos custos totais do produto, devera propiciar um
preco de venda que dard sustentacdo para a empresa cobrir todas as suas despesas, além de
permitir que a mesma obtenha um valor satisfatério de lucro”.

Diante do exposto, pode-se afirmar que o mark-up é um facilitador para se chegar ao
preco de venda suficiente para cobrir 0s custos, as despesas, 0s impostos e propiciar um lucro

na venda, sempre observando os objetivos da empresa.

2.5.4 Ponto de Equilibrio

Ponto de equilibrio é quando as vendas ou a receita se iguala as despesas e nao existe
lucro. Na concepcéo de Silva e Lins (2010) o ponto de equilibrio é obtido quando determinada
quantidade é vendida de modo a permitir a obtencdo de uma receita que cubra todos os custos
e despesas.

Do ponto de vista de Dornelas (2008, p. 155) “no ponto de equilibrio ndo ha lucro nem
prejuizo. E o ponto no qual a receita proveniente das vendas equivale & soma dos custos fixos

e variaveis”.

2.5.5 Indicadores Gerenciais

Os Indicadores Gerenciais, através do método de analise da avaliacdo do investimento,
permitem verificar se o retorno do investimento esperado esta realmente de acordo com as taxas
pagas pelo mercado. Os principais métodos de analise dos investimentos sdo o valor presente
liquido (VPL), tempo de retorno do investimento (Payback) e taxa interna de retorno (TIR).

Segundo Atkinson (2000) o valor presente liquido € o primeiro método descrito que
incorpora o valor do dinheiro no tempo.

Dornelas (2008, p. 160) apresenta que se o VPL for positivo, o projeto é viavel, pois o
valor presente dos futuros fluxos de caixa € maior que o investimento inicial. Caso contrario,
se 0 VPL for negativo, o projeto deve ser rejeitado, ou seja, 0 negdcio € inviavel.

Conforme orientacdes de Degen (2009, p. 195-6), para calcular o VPL (valor presente
liqguido) de um novo negdcio é preciso projetar seu fluxo de caixa, estimar o investimento
inicial, os futuros saldos operacionais de caixa, 0 numero de periodos, geralmente anos, que o
fluxo de caixa vai durar (por exemplo, 10 anos), o valor de residual do negdcio no fim do

periodo, usando uma taxa de desconto compostas de juros sem risco mais o prémio pelo risco
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do negdcio, correspondente a remuneracdo adequada para 0 novo negécio. De acordo com 0
autor, o VPL é um bom indicador para avalia¢do do investimento em um novo negocio.

O tempo de retorno do investimento ou de recuperacdo do investimento € o periodo
necessario para o empreendedor recuperar o investimento inicial.

De acordo com Lacruz (2008), a técnica de payback mede o tempo necessario para a
recuperagdo do capital inicialmente investido, utiliza-se do fluxo de caixa. Um projeto de
investimento é mais atraente quanto menor for o tempo para recuperar o investimento inicial,
pois terd mais liquidez e menor risco.

Por fim a taxa interna de retorno (TIR) é uma das técnicas mais usadas para a avaliacdo
das alternativas de investimentos.

Lacruz (2008, p. 120) define TIR “como uma taxa de desconto que iguala o valor
presente das entradas de caixa esperados de um projeto ao valor presente das saidas esperadas
de caixa. Ou seja, a taxa de desconto que, aplicada a série de entradas e saidas de caixa
esperadas, iguala o fluxo a zero.”

Helfert (2000, p. 199) explica: “a TIR simplesmente é a Unica taxa de desconto que,
qguando aplicada as entradas e saidas de caixa da vida econémica do investimento, fornece um
valor presente liquido de zero, isto &, o valor presente das entradas é exatamente igual ao valor
presente das saidas.”

Dolabela (2006, p. 227) acrescenta “é a TIR que, se utilizada para o calculo do VPL,
atribuird a este um valor exatamente igual ao valor do investimento inicial feito pelo
empresario.”

Dornelas (2008, p. 161) complementa “no plano de negocio € importante que se mostre
tanto o Valor Presente Liquido de projeto quanto a TIR e o prazo de payback, pois sdo 0s
primeiros indices que os investidores observam.”

O critério de decisdo pela TIR é: se a TIR for maior que a taxa de retorno desejada,

aceita-se o projeto; se for menor, ele € rejeitado.

2.6 Plano do pessoal

O plano de pessoal deve ser feito de forma muito bem planejada. E muito importante
definir no plano de negocio quais sdo as competéncias necessarias da equipe que ira fazer parte
da empresa. E quais serdo os procedimentos de trabalhos dos colaboradores, para que 0s

mesmos obtenham sucesso junto & empresa.
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Para Ramal (2006), é preciso definir: as responsabilidades de cada pessoa, quais sdo as
atividades que as pessoas faréo, quais as competéncias devem ter, como serdo remuneradas,
seus beneficios, como serdo avaliados o seus desempenhos.

Ramal (2006) destaca que ap0Os a escolha da equipe certa € preciso coordenar seu
trabalho, liderando-as, cuidando para que eles estejam motivados; para o aumento da
produtividade. E fundamental que as pessoas trabalham com entusiasmo, assim realizaréo o
trabalho com qualidade. Produtividade e felicidade sdo duas palavras que devem ser sempre

associadas.
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3 METODOLOGIA

Na metodologia é definida a classificacdo da pesquisa, o sistema de coleta de dados e
de que forma os dados serdo analisados e interpretados, na fase tedrica e na fase pratica. Dessa
forma, para Boaventura (2004, p.64) "nessa etapa, o pesquisador irad definir onde e como sera
efetuada a investigacdo, o tipo de pesquisa, 0 universo abrangente, a populacdo, a amostra, 0s
instrumentos de coleta de dados.”

Com relagdo a abordagem, a pesquisa feita no presente trabalho ¢é qualitativa. Ja quanto
ao objetivo, a pesquisa é exploratoria.

Malhotra (2006) conceitua pesquisa qualitativa como uma “metodologia de pesquisa
ndo estruturada e exploratdria, baseada em pequenas amostras que proporcionam percepcoes e
compreensdo do contexto do problema”.

Para Gil (2010, p. 27), as pesquisas exploratdrias ttm como propdsito proporcionar
maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir
hipdteses. Seu planejamento tende a ser bastante flexivel, pois interessa considerar os mais
variados aspectos relativos ao fato ou fendmeno estudado.

Com a finalidade de conhecer o mercado, os clientes em potencial, os concorrentes e se
ha demanda do servico de sondagem na cidade de Lavras — MG. Para obter informacdes,
elaborou-se um questionario, o qual se encontra no apéndice A.

Inicialmente, foi realizado um levantamento das empresas de Lavras e regido que atuam
no ramo da construcdo civil. Estas empresas foram informadas, via ligacéo telefonica, sobre a
pesquisa e receberam via e-mail os questionarios de forma online. Em 35 empresas, foram
obtidas 23 respostas, visto que certos nimeros de telefone e e-mail se encontram inativos, e
algumas destas empresas ndo estdo em funcionamento.

Foi elaborado o plano de neg6cios para a implementacdo da empresa de sondagem,
usando como referéncia, 0 manual pratico do SEBRAE.

A média ponderada dos valores de cada furo de sondagem cobrados pelos concorrentes

é dada pela equacéo 1.

X1 *¥Ppp+ X ¥yt Xp *py
x:
p1t+p2t -+ Py

(1)

Onde:

x1 = valor do furo
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p1 = porcentagem

O valor total dos investimentos fixos é a soma do subtotal referente ao equipamento e

ao veiculo, como mostrado na equacéo 2.

Total dos investimentos fixos = Equipamentos + Veiculos 2

A depreciacdo anual é dada pela equagdo 3, para que se possa estimar quando sera
necessario realizar reposicoes.
D L l valor 3)
epreciacao anualt = ——————
P ¢ vida util
Para o célculo da depreciacdo mensal, dividiu-se a depreciacdo anual pelos 12 meses do

ano, como mostra a equac4o 4.

depreciacao anual

(4)

Depreciacio mensal =
p ¢ 12 meses

O custo variavel mensal relativo ao combustivel e relativo a placa de propaganda é

apresentado nas equacdes 5 e 6, respectivamente.

Custo variavel mensal ompustiver = valor gasto por furo x qtde de furo (5)

Custo variavel mensal ompustiver = 49 x qtde de furo

Custo variavel mensalyqc, = valor da placa x qtde de sondagens (6)

Custo variavel mensaly;,cq = 30 x qtde de sondagens

O custo total da empresa no cenario provavel é dado pela soma do total dos custos fixos

com o total dos custos variaveis, como mostrado na equagao 7.

Custo Total da empresa = Total custo fixo + total custo variavel (7)
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O custo total diério, que é dado pelo custo total da empresa diluido ao longo de 1 més,

dado pela equacéo 8.

Custo total da empresa

8
30 dias ®

Custo Total diario =

O valor do caixa minimo é dado pela multiplicacdo da quantidade de dias que a empresa

leva para receber as vendas a prazo pelo custo total diario, como mostrado na equacao 9.

Caixa minimo = Prazo médio total x custo total diario 9

O ponto de equilibrio representa o valor que a empresa precisa faturar para cobrir seus
gastos em um periodo de tempo. Para calcula-lo, é necessario primeiramente calcular o indice

da margem de contribuicdo, que é dado pela equacdo 10.

Indice da Margem de Contribuicio

_ Receita Total — Custo Variavel Total (10)

Receita Total
Com isso, € possivel obter o ponto de equilibrio, através da equacgdo 11.

Custo Fixo Total
PE = — p—_— (11)
Indice da Margem de Contribuigao

A lucratividade estd relacionada a competitividade da empresa, ou seja, se 0
empreendedor possui uma boa lucratividade, ele conseguira investir mais na divulgacéo do seu
servico e assim apresentard maior capacidade de competir no mercado. O célculo da
lucratividade é dado pela equacéo 12.

o Lucro Liquido (12)
Lucratividade = - x 100
Receita Total

A rentabilidade apresenta o retorno do capital investido as socias. O célculo da

rentabilidade é dado pela equacéo 13.



Lucro Liquido

Rentabilidade = 100

- x
Investimento Total

O prazo de retorno do investimento ¢é dado pela equacéo 14.

Investimento Total

Prazo de Retorno do Investimento = —
Lucro Liquido

32

(13)

(14)
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Nesse topico serdo apresentados os resultados obtidos através das pesquisas realizadas

e com base nesses resultados sera montado o plano de negécio.

4.1 Plano de negocio

4.1.1 Sumario executivo

O negdcio se trata da empresa AG Sondagens que atuard no ramo da construcao civil, a
mesma prestara servi¢o de investigacdo do solo através da sondagem a percussdo (SPT). Seus
principais clientes serdo as empresas de Engenharia Civil e Arquitetura da cidade de Lavras e
regido. A empresa sera localizada na cidade de Nepomuceno MG.

O montante de capital a ser investido sera de R$45.006,30. Espera-se um faturamento
mensal de R$12.000,00 e um lucro de R$2.609,28. Estima-se que o retorno do capital investido
serd 18 meses. A Tabela 3 retrata os indicadores de viabilidade.

Tabela 3 — Indicadores de viabilidade.

Indicadores de viabilidade Valor
Lucratividade 10,74%
Rentabilidade 2,86%

Prazo de retorno do investimento 2 anos e 11 meses
Ponto de Equilibrio (PE) 10.172,53

Fonte: Dados primarios (2019).

4.1.1.1 Dados dos Empreendedores e Atribuicdes

A empresa contara com 2 sécias, Amanda Lima Tonelli e Gabriela Martins Marcelino,
ambas séo naturais de Nepomuceno e cursam o 9° periodo de Engenharia Civil na Universidade
Federal em Lavras — MG. As mesmas Sserdo responsaveis por acompanhar o processo de
sondagem do solo, verificar o seguimento das normas, o uso de EPI’s e a elaboragéo do laudo

técnico.
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4.1.1.2 Dados do Empreendimento

A AG Sondagens serd uma empresa prestadora de servi¢os no ramo da Construcéo Civil,
cuja missdo é oferecer servico de sondagem do solo, seguindo a norma NBR 6484, garantindo
seguranca, profissionalismo e agilidade, de forma a atender as necessidades dos clientes. A
forma juridica sera sociedade simples e o enquadramento tributéario sera optante pelo Simples.
O capital social sera de R$43.893,60, sendo 50% de participacdo de cada uma das socias. A

fonte de recurso sera capital proprio.
4.1.2 Anédlise de mercado
4.1.2.1 Estudo de Clientes

O publico-alvo serdo as empresas de Engenharia e Arquitetura, as quais se localizam
em Lavras e regido (Varginha, Divinopolis, Alfenas, Pouso Alegre, Campo Belo, Sdo Jodo del-
Rei, Juiz de fora, Belo Horizonte). Através da Figura 5, observou-se que todas as empresas
conhecem o processo de sondagem. Porém, 8,7% delas ndo conhecem a norma de sondagem

(FIGURA 6).

Figura 5 - Conhecimento do processo de sondagem.

Fonte: Dados primarios (2019).
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Figura 6 - Conhecimento da norma de sondagem NBR.

® Sim
& Nio

Fonte: Dados primarios (2019).

A Figura 7 mostra que a maioria das empresas questionadas ja contratou o servico de
sondagem para executar seus empreendimentos, sendo que aproximadamente 74% procuram o
servigo com grande frequéncia. Diante deste cenario, é possivel afirmar que ha demanda desse
tipo de servigo em Lavras e regiéo.

Figura 7 - Frequéncia de contratacdo do servigo de sondagem.

Sempre

Muitas vezes
As vezes
Raramente
Nunca contratei

Fonte: Dados primarios (2019).

Conforme as figuras 8, 9 e 10 as empresas clientes buscam um servico de qualidade e
prezam pela seguranga do empreendimento, além da reducdo de custos, visto que uma anélise

correta do solo traz um dimensionamento correto e econémico da fundacéo.



Figura 8. Aspecto mais valorizado na empresa de sondagem.

@ Profissionalismo, resultando em
um trabalho de qualidade

@ Preco acessivel

® Aglidade

@ Indicacdo

@ Todos 0s itens acima s3o
importanties.

@ Uma empresa que segue a norma
(padrdo), com altura de queda e
recuperacao de amostra a cada melro

Fonte: Dados primarios (2019).

Figura 9. Importancia da sondagem para as empresas que contratam o servico.

@ Custo do empreendimento, visto

o dimensionamento da fundag 3o se
@ Segurania do empreendimento,
redu; 30 de nisco
@ Exigéncia do engenheiro
@ Cusio e seguranca do
empreandimento, redudo de risco
@ Cusio e Seguranca, E necessano ter
um respaldo em fudo na engenharia

que, com uma analise cormeta do solo,

Fonte: Dados primarios (2019).
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Figura 10. Risco de néo realizar a sondagem do solo.

@ Desmoronamenio

@ Froblemas gerats na esirutura
{recalgues, trincas)

@ Risco financeiro

@ Menhum

@ Problemas geras na estrulura e nsco
financeirs

@ Recalgues & risco financero
desnecessdno

Fonte: Dados primarios (2019).

Foi questionado também quais seriam os beneficios que poderiam ser gerados pela
implantacdo de uma empresa de sondagem em Lavras-MG. As respostas obtidas pelas empresas
clientes foram bem diversas, sendo que a maioria (56,5%) acredita que uma nova empresa
resultaria no aumento da concorréncia e consequentemente o aumento na qualidade do servigo
prestado. J& 21,7% delas acreditam que precos mais acessiveis seria 0 ponto mais relevante caso

houvesse uma nova empresa de sondagem (FIGURA 11).

Figura 11 — Importancia de uma nova empresa de sondagem.

@ Adequagdo do empreendimento
em relacdo a norma

@ Nova concorréncia, aumentando a
qualidade GO servigo no mercado

@ Precos acessivels

@ Logistica

@® Nenhum

@ Diria que por prego mais acessivel
porém & um trabalho arduo e de
equipamentos caros nao saberia di

Fonte: Dados primarios (2019).

Por fim, questionou-se se as empresas clientes contratariam os servigos de uma futura
empresa de sondagem em Lavras. Todas elas responderam que sim e justificaram suas
respostas, como mostrado na Figura 12 e Figura 13, respectivamente.
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Figura 12 — Empresas que contratariam uma futura empresa de sondagem em Lavras-MG.

@ Sim
@ Nio

Fonte: Dados primarios (2019).

Figura 13 — Motivo dos clientes contratarem uma nova empresa de sondagem.

Se sim:

@ Faciltaria 0 acesso a0 servico

@ Teria mais disponibilidade de
atendimento

@ Teria prego acessivel devido 3
logistica

@ Creio que todas as alternativas acima

@ Mais primeiro pegaria informacdes
sobre a empresa, nao adianta estar

@ mais uma empresa para concorréncia

@ Seguindo a norma, pode ser de qua

Fonte: Dados primarios (2019).

E possivel perceber, analisando a Figura 12, que os critérios mais requeridos pelos
clientes sdo o prego acessivel, a disponibilidade de atendimento e a facilidade no acesso ao
servico. Essas informagdes séo de extrema importancia, visto que elas fornecem uma visao das
necessidades e preferéncias das empresas clientes. Usando esses dados como base, a AG
Sondagens poderd pautar suas metas, principios e modo de operacdo, buscando sempre
satisfazer seus clientes da melhor maneira possivel, a fim de ganhar espaco e credibilidade no
mercado.
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4.1.2.2 Estudo dos Concorrentes

As empresas concorrentes se localizam em Varginha, Divinopolis, Alfenas, Pouso
Alegre, Boa Esperanca, Campo Belo, Sdo Jodo Del Rei, Juiz de Fora e Belo Horizonte, como
mostrado na Figura 13.

A maioria dos servigos prestados (40,9%) sdo provenientes da cidade de Varginha,
situada a 106 KM de Lavras. Com isso é possivel concluir que estas empresas demandam de
tempo e combustivel para se deslocarem. Além disso, foi possivel notar que ndo ha empresas
que prestam o servigo de sondagem na cidade de Lavras, 0 que em um primeiro momento

viabiliza a abertura da empresa de sondagem nessa cidade (FIGURA 14).

Figura 14 - Localizag&o das empresas de sondagem.

@ Varginha

@ Divinopolis
@ Alfenas
31,8% / @ Pouso Alegre
A @ Campo Belo

@ S30 Jodo del Rei e Juiz de Fora
® DIVERSAS

@ Belo Horizonte (Geothra), pois as
outras n3o seguem a norma

Fonte: Dados primarios (2019).

Através da Figura 15, percebe-se que a maioria das empresas de sondagem (91,3%)

cobram por furo realizado, ndo sendo especificado a forma de cobranca feita pelos outros 8,7%.
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Figura 15 - Frequéncia de empresas de sondagem que cobram por furo.

23 respostas

@ Sim
@ Nio

Fonte: Dados primarios (2019).

Por meio da Figura 16 é possivel observar os valores cobrados pelas empresas de
sondagem, sendo que o maior preco cobrado por furo é de R$1.000,00 e 0 menor R$500,00.

Utilizou-se a equacdo 1 para calcular o valor médio cobrado pelos concorrentes que é de
R$800,00.

Figura 16 - Valores cobrados por furo.

valor:

16 respostas

2(12,5%) 2(12,5%) 2(12,5%) 2(12,5%)

1.000 500 600 700 750 750.00 850 900 1000 1000

Fonte: Dados primarios (2019).

Na Figura 17, observam-se as condi¢des de pagamento, sendo que 81,8% das empresas

concorrentes oferecem o servico a vista e 0s outros 18,2% a prazo no cheque ou cart&o.



Figura 17 - Possibilidades de pagamento.

29 racnnetac
& TeapPlsids

a) A vista

b) A prazo no cartio

¢) A prazo no cheque 5(22,7%)

18 (81,8%)

15 20

Fonte: Dados primarios (2019).

Com relacdo as vendas a prazo, 90% delas oferecem 30 dias de prazo e o restante (10%)

fornecem um prazo de 90 dias, como mostrado na Figura 18.

Figura 18 - Prazos para pagamento.

)

& 30 dias

@ 60 dias

& %0 dias

@ 120 dias

@ Acimade 120 dias

Fonte: Dados primarios (2019).

Foi questionado também se os clientes ja passaram por algum tipo de problema

relacionado a empresa de sondagem contratada. Conforme a Figura 19 percebe-se que 26,1%

das empresas questionadas enfrentaram esse tipo de situacgéo.
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Figura 19 - Frequéncia de problemas com empresa de sondagem.

@ Sim
@ Nio

Fonte: Dados primarios (2019).

Através da figura 20, nota-se que as principais insatisfacfes dos clientes com relacdo as
empresas concorrentes foram a demora no atendimento (33,3%) e a elaboracdo de laudos
errados (33,3%). O primeiro problema pode ser explicado devido as empresas prestadoras de
servico ndo se localizarem em Lavras. Uma possivel explicacdo dos laudos errdneos é o nao
seguimento das normas de sondagem durante a execucdo, a mao de obra ndo qualificada e

equipamentos desregulados.

Figura 20 - Problemas com o processo de sondagem.

@ Laudo errado

@ Preco acima do combinado

@ Profissionais n3o habiltados

@ Demora no atendimento

@ Naio cumprimento das normas de
sondagem

@ Soltam o peso de 65 kg abawo de 75
tM & N30 recuperam amostra

Fonte: Dados primarios (2019).
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Através de indicacbes e pesquisa via Google foram obtidos 4 orcamentos de

equipamentos a percussao (SPT), os quais se encontram na Tabela 4.

Tabela 4 - Fornecedores, precos, prazo de pagamento, entrega e frete (Continua).

Descricao Condicg0es de Prazo de
) Fornecedor Preco Frete
do item pagamento entrega
Equipamento 20% no pedido e o Né&o
A 37.797,08 _ 10 dias uteis _
SPT 80% a combinar informado
_ 50% sinal e 5
Equipamento . ] Né&o
B 25.779,82 restante a A combinar _
SPT _ informado
combinar
Equipamento o 10 a 12 dias
C 20.053,00 14 mil sinal o 1.280,00
SPT uteis

Fonte: Dados primarios (2019).

Tabela 4 - Fornecedores, precos, prazo de pagamento, entrega e frete (Conclusao).

Descrigdo Condicdes de Prazo de
] Fornecedor Preco Frete
do item pagamento entrega

_ L Consultar

Equipamento A vista ou 12x ] o Por conta do
D 17.612,00 ) disponibilida

SPT c/ juros ) comprador

de no dia

Fonte: Dados primarios (2019).

Através de negociacdes, foi escolhido o fornecedor D, visto que o mesmo oferece

qualidade, preco baixo.

4.1.3 Plano de marketing

A AG Sondagens cobrard o valor de R$750,00 por furo, sendo um preco abaixo da

média do mercado, isto que a empresa serd nova e deseja ganhar visibilidade.
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Como mostrado acima, as reclamagdes dos clientes sobre as empresas concorrentes
foram falta de agilidade e laudos errados.

E possivel observar que Lavras é o local onde se encontra a maioria dos clientes em
potencial, ja que o setor da construcédo civil estd aquecido devido a demanda de moradia por
estudantes universitarios, professores e servidores.

Sendo assim, a empresa pretende atender seus clientes com agilidade, visto que a mesma
sera localizada em Nepomuceno, sendo a prestadora de servico mais proxima de Lavras.

Além disso, acompanhara o processo de sondagens, treinara a mdo de obra e farad
manutencdo adequada aos equipamentos, de forma a garantir seguranca e profissionalismo. A
Figura 21 mostra o logo da AG Sondagens.

Figura 21 — Logo da empresa AG Sondagens

A SONDACGENS

Fonte: Do autor (2019).
4.1.3.1 Estrutura de Comercializacéo

Como o mercado é fechado, visando a indicacdo, serdo realizadas visitas as empresas
clientes, onde serdo apresentados os equipamentos, as normas de sondagem e 0 Servico a ser
oferecido. Também serdo feitos cartGes de visita, divulgacdo via e-mail, redes sociais, outdoor
e muros pintados.

Além disso, sera dado enfoque na sensibilizacdo de problemas de recalque, e que o custo
da sondagem representa de 0,2% a 0,5% do custo total, j& a fundag&o varia de 5% a 10%, ou

seja, uma sondagem correta resulta em economia do empreendimento.
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4.1.4 Plano operacional

4.1.4.1 Capacidade de Servigos

A capacidade de servigo pode ser entendida como o numero maximo de clientes que
podem ser atendidos diante da estrutura organizacional existente. Para determinar a capacidade
de servico da AG Sondagens, foi feita uma pesquisa em 3 empresas que realizam o servico de
sondagem a fim de avaliar em média quantos furos as mesmas realizam por més.

Levantou-se que a empresa A tem a capacidade de realizar 33 furos por més (em média 1 furo
e meio por dia), a empresa B 22 furos por més (cerca de 1 furo por dia) e a empresa C, 16 furos
por més.

Usando essa pesquisa como base, estima-se que nos primeiros meses, a AG Sondagens
fara cerca de 16 furos por més, sendo que a norma recomenda 3 furos por sondagem. A
quantidade de furos foi pensada usando como base a quantidade de furos feita pela empresa C,
Vvisto que a mesma € a empresa concorrente que realiza menos furos por més e acredita-se que
levard um determinado tempo até que a AG Sondagens ganhe visibilidade no mercado e consiga
aumentar o nimero de sondagens realizadas.

Depois de se estabilizar no mercado, espera-se que o numero de sondagens realizadas
pela AG Sondagens aumente para aproximadamente 1 furo por dia, totalizando 22 furos por

meés.

4.1.4.2 Processos Operacionais

Primeiramente havera o contato com o cliente e a sondagem sera agendada para no
méaximo 5 dias Uteis apds o contato inicial. Ap6s o agendamento, serd feito o contato
imediatamente com os funcionarios que realizardo a sondagem, para que 0S mesmos Se
organizem. No dia programado para a execuc¢ao da sondagem, os funcionarios faréo o transporte
do equipamento em veiculo apropriado até o local da mesma. Esse deslocamento ndo levara
mais de 1 dia, visto que as cidades atendidas pela AG Sondagens sao préximas a Nepomuceno.
Ao chegar no local determinado, os funcionarios realizardo a sondagem com o devido
acompanhamento das engenheiras responsaveis. Por fim, ap0s a execucdo do ensaio, sera
solicitado um prazo de 3 dias Uteis para a elaboracdo do laudo técnico, podendo ser entregue

antes. Todo esse processo esta esquematizado na Figura 22
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Figura 22 — Esquema do processo operacional.

Contato com o cliente

Agendamento da sondagem e contato com os funcionarios
|

Transporte do equipamento
l

Execucéo da sondagem
l

Transporte do equipamento
|

Elaboracéo do laudo técnico

Fonte: Do autor (2019).

4.1.4.3 Necessidade de Pessoal

A empresa contara com 2 sdcias, ambas Engenheiras Civis. Por ser um servigo que nao
demanda de muito pessoal para realiza-lo, de inicio pretende-se contratar 2 funcionarios com
carteira assinada. Cada um deles deve possuir Carteira Nacional de Habilitacdo B (CNH B) e
referéncias trabalhistas, além disso, passardo por exames no médico do trabalho e fardo uso de

Equipamentos de Protecdo Individual (EPI’s) durante a execucdo da sondagem.

4.1.5 Plano financeiro

Nessa etapa serdo feitos todos os célculos para analisar a quantidade de recursos
necessarios para que o empreendimento comece a funcionar.
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4.1.5.1 Estimativa dos Investimentos Fixos

Neste topico sdo descritos todos os bens que deverdo ser adquiridos para que o
empreendimento possa funcionar. Na Tabela 5, estdo descritas as informacgdes sobre os

equipamentos que deverdo ser utilizados no respectivo empreendimento.

Tabela 5 — Equipamentos.

Descricao Quantidade Valor Unitario Total
Equipamento SPT 1 17.612,00 17.612,00
Botina 12 30,00 360,00
Luva de raspa 12 7,50 90,00
Capacete 12 12,00 144,00
Total 18.206,00

Fonte: Dados primarios (2019).

Na Tabela 6, é possivel observar as informacdes referentes a caminhonete Fiat Strada
usada.
Tabela 6 — Veiculo.

Descricao Quantidade Valor Unitario Total
Caminhonete 1 20.000,00 20.000,00

Fonte: Dados primarios (2019).

Através da equacdo 2, foi obtido um total dos investimentos fixo de R$38206,00
Calculou-se também a depreciacdo dos bens para que se possa estimar quando sera
necessario realizar sua reposicdo, sendo necessario conhecer o tempo de vida Util dos mesmos

e seu valor, como mostrado na Tabela 7.

Tabela 7 — VValor do bem e sua vida util.

Ativos fixos Valor do bem (R$) | Vida Gtil em anos
Equipamento SPT 17.612,00 5
Veiculos 20.000,00 5

Fonte: Dados primarios (2019).



48

Utilizou-se a equacdo 3 para calcular a depreciagdo anual, sendo de R$3522,40 ao ano
do equipamento SPT e R$4000,00 ao ano do veiculo.

A depreciacdo mensal foi calculada por meio da equacdo 4 e obteve-se um valor de
R$296,03 a0 més para 0 equipamento e R$333,33 ao més do veiculo.

E importante salientar que esses valores ndo representam propriamente a saida de
dinheiro do caixa da empresa. Entretanto é interessante calculd-los para que a empresa possa

fazer uma reserva financeira, evitando imprevistos futuramente.

4.1.5.2 Estimativa do faturamento mensal da empresa

Para estimar o faturamento mensal da empresa, € necessario estimar a quantidade de
furos que serdo feitos por més e o preco que serad cobrado por furo. Para isso, serdo levados em
conta o cendrio pessimista e 0 cenario otimista, ou seja, seré estabelecido um limite superior e
um limite inferior de vendas, sendo possivel, portanto, uma estimativa dos resultados que se
pretende alcancar.

Com relacdo ao cendrio pessimista, espera-se que serdo feitas 4 sondagens em um més,
considerando que seréo feitos 2 furos em cada sondagem que € o nimero minimo exigido pela
NBR 8036/1983, resultando em 8 furos por més (TABELA 8). No cenério otimista, por sua
vez, estima-se que serdo feitas 11 sondagens por més, totalizando 22 furos, levando em conta a
quantidade minima de furos exigidos pela norma, como citado acima (TABELA 9). E
importante salientar que em ambos os casos, a empresa fard 1 furo por dia. Por fim, no cenario
provavel, estima-se em média 16 furos por més, sendo essa uma quantidade de furos
intermediéria entre a quantidade apresentada no cenario pessimista e no otimista, como

mostrado na Tabela 10.

Tabela 8 — Faturamento mensal estimado pessimista.

) Quantidade de furos Preco de Venda Faturamento Total
Produto/Servigo o o
(Estimativa de Vendas) Unitario (em R$) (em R$)
1 8 750,00 6000,00

Fonte: Dados primarios (2019).
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Tabela 9 — Faturamento mensal estimado otimista.

) Quantidade de furos Preco de Venda Faturamento Total
Produto/Servicgo o o
(Estimativa de Vendas) Unitario (em R$) (em R$)
1 22 750,00 16500,00

Fonte: Dados primarios (2019).

Tabela 10 — Faturamento mensal estimado provavel.

) Quantidade de furos Preco de Venda Faturamento Total
Produto/Servigo o o
(Estimativa de Vendas) Unitério (em R$) (em R$)
1 16 750,00 12000,00

Fonte: Dados primarios (2019).

4.1.5.3 Estimativa dos custos com mao de obra

De acordo com a legislacdo, as empresas registradas no Simples Nacional ndo pagam
encargos referentes ao INSS patronal, salario educacao, seguro acidente do trabalho (SAT) e
contribuicbes ao SENAI, SESI, SEBRAE ou Incra. Os outros encargos e beneficios devem

entrar na conta:

e Férias: 11,11%
e 13°salario: 8,33%
o FGTS: 8%
e FGTS/Provisao de multa para rescisao: 4%
e Previdenciario sobre 13°/Férias/DSR: 7,93%
e Total: 39,37% sobre o salario do funcionério.
Para a execucdo de cada furo sdo necessarios no minimo 2 funcionarios. Logo, seréo

contratados 2 funcionarios com carteira assinada, conforme a Tabela 11.
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Tabela 11. Custos com mao de obra.

) ) Salario Mensal por Encargos por Total mensal
Funcéo Quantidade o o
funcionario (R$) funcionario (R$) (R$)
Funcionarios 2 998,00 392,91 2.781,82

Fonte: Dados primérios (2019).

4.1.5.4 Capital de Giro

O capital de giro esta relacionado ao montante necessario para o funcionamento normal
daempresa. Para isso, deve-se calcular o caixa minimo, que € o valor em dinheiro que a empresa
precisa ter para cobrir seus gastos até que consiga receber de seus clientes.

O primeiro passo para se obter o caixa minimo € calcular o prazo médio total concedido
aos clientes para que os mesmos realizem o pagamento pelo servigo prestado. Inicialmente,
ficara definido que na AG Sondagens, 60% das vendas serdo a vista e 40% com prazo de 30
dias. Para o calculo da média ponderada em dias, basta multiplicar o percentual das vendas pelo
numero de dias concedido aos clientes. A soma da média ponderada em dias indica a quantidade
de dias que a empresa levara para receber suas vendas a prazo. Os resultados sdo expressos na
Tabela 12.

Tabela 12 — Tempo necessario para receber as vendas a prazo.

Prazo médio de vendas | % Numero de dias Média ponderada em dias
A vista 60 0 0
A prazo 40 30 12
Prazo médio total 12

Fonte: Dados primarios (2019).

O proximo passo é calcular os custos fixos e varidveis mensais. Na Tabela 13 estéo
descritos quais s@o os custos fixos. Observa-se que ndo ha gastos com aluguel, visto que o

equipamento ficard guardado na residéncia de uma das sécias.



Tabela 13 — Custos fixos.

Descricdo \ Custo total mensal

Contador 220,00
INSS 110,00
Certificado Digital 15,00
Telefone 49,90

Pro labore 1 2000,00

Pro labore 2 2000,00

Mé&o de obra 2781,82

Total 7176,72

Fonte: Dados primarios (2019).
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Conforme figura 23, foi determinado um raio de abrangéncia de 100 Km a partir de

Nepomuceno, abrangendo vérias cidades da regido, como Lavras, Sdo Jodo del Rei, Oliveira,

Formiga, Campo Belo, Boa Esperanca, Carmo do Rio Claro, Alfenas, Machado, Varginha, Trés

Corag0es, Caxambu, Sdo Thomé das Letras, Carrancas, Perddes, entre outras. Sendo assim,

como ha cidades que se encontram muito proximas de Nepomuceno, estimou-se que para

executar um furo, a distancia percorrida serd em torno de 100 Km por furo, sendo em média 50

KM ida e 50 KM a volta.

Supondo que uma caminhonete faz 10 Km/L, serdo necessarios 10 L e considerando o

preco atual da gasolina de R$ 4,90/L, sera gasto um total de R$49,00 com gasolina por furo.

Figura 23 — Raio de abrangéncia.

[za1)

[ass)

Pouso Alegre . Rita

Varginha

unPo‘ooL

Lavras Sdo Qodo
— L
(285

Trés Cofacoes

Fonte: Adaptada do Google Maps.
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O célculo do custo varidvel mensal relativo ao combustivel e relativo a placa de
propaganda foram feitos utilizando-se as equacdes 5 e 6. Na Tabela 14, sdo mostrados os valores
dos custos variaveis de acordo com cada cenario.

Tabela 14 — Custos variaveis mensais.

) Custo variavel Custo variavel Custo variavel
Descricdo ] o o
mensal provéavel mensal pessimista mensal otimista
Combustivel 784,00 392,00 1.078,00
Cartdo de visita 50,00 50,00 50,00
Placa de propaganda 240,00 120,00 330,00
Total 1074,00 562,00 1.458,00

Fonte: Dados primarios (2019).

Com esses dados em méos, calculou-se o custo total da empresa no cenario provavel,
por meio da equacdo 7, obteve-se um valor de R$ 8.250,72.

O custo total diério € de R$275,02/dia e foi obtido pela equacdo 8. O capital de giro
necessario para o correto funcionamento da AG Sondagens é de R$ 3300,30, foi calculado

utilizando-se a equacao 9.

4.1.5.5 Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais englobam todos os gastos necessarios antes que a
empresa inicie suas atividades. No caso da AG Sondagens, tais investimentos sdo dados pela
Tabela 15. Para o calculo do valor referente aos cursos e treinamentos, foi usado como base o
valor dos honorarios profissionais minimos disponiveis pelo Conselho Regional de Engenharia
e Agronomia de Minas Gerais (CREA-MG), considerando o servi¢o como consultoria técnica.

No quesito divulgacdo, estdo incluidos os cartbes de visita, outdoors, placas de

propaganda e carros de propaganda.
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Tabela 15 — Investimentos pré-operacionais.

Investimentos pré-operacionais R$
Despesas de legalizacéo 500,00
Divulgacéo 1.000,00
Cursos e treinamentos 2.000,00
Total 3.500,00

Fonte: Dados primarios (2019).

4.1.5.6 Investimento Total

Com a estimativa dos valores referentes ao investimento fixo, ao capital de giro e aos
investimentos pré-operacionais € possivel determinar o total a ser investido no
empreendimento. Com relacdo a AG Sondagens, 0 investimento total necessario € mostrado na
Tabela 16.

Tabela 16 — Investimento total.

Descricdo dos investimentos Valor (R$) %
Investimentos fixos 38.206,00 84,89
Capital de giro 3.300,30 7,33
Investimentos pré-operacionais 3.500,00 7,78
Total 45.006,30 100,00

Fonte: Dados primarios (2019).

Logo, conhecendo-se o valor do investimento total, & necessario averiguar de onde
serdo retirados 0s recursos para financiar esse valor. Na Tabela 17, é descrita a forma como

€sses recursos serdo obtidos.

Tabela 17 — Fonte de recursos.

Fonte de recursos Valor (R$) %
Recursos proprios 45.006,30 100,00
Total 45.006,30 100,00

Fonte: Dados primarios (2019).
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4.1.5.7 Estimativa dos custos de comercializacao

Os custos de comercializacdo envolvem os gastos com impostos que incide diretamente
sobre as vendas, sendo classificado como um custo variavel. No caso da AG Sondagens, esses
custos sdo apresentados na Tabela 18 e levando em consideragdo o cenério provavel.

Lembrando que as empresas optantes pelo SIMPLES devem desconsiderar o
recolhimento dos seguintes impostos federais: IRPJ, PIS, COFINS e Contribuicdo Social;

O ICMS ¢é um imposto estadual e estdo obrigadas a recolhé-lo as empresas que
trabalnem com a venda de produtos ou com servigos de transporte intermunicipal e
interestadual.

O ISS é um imposto municipal, pago a prefeitura pelas empresas prestadoras de
Servigos.

Tabela 18 — Custos de comercializagéo.

Descricdo % | Faturamento estimado (R$) | Custo Total (R$)

1. Impostos
Impostos Federais

Simples 15,5 12.000,00 1860,00

Impostos Municipais

ISS 5,0 12.000,00 600,00
Subtotal 1 20,5 12.000,00 2460,00

2. Gastos com vendas
Taxa de administracdo
do cartdo de crédito 0
Subtotal 2 0

Fonte: Dados primarios (2019).

4.1.5.8 Demonstrativo de resultados

Com base nos itens anteriores, pode-se montar o demonstrativo de resultados, que dara
uma estimativa se a empresa trabalhara com lucro ou prejuizo, usando como referéncia o

cenario provavel conforme Tabela 19.
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Tabela 19. Demonstrativo de resultados

Descricéo R$
1. Receita Total com Vendas 12.000,00
2. Custos Variaveis Totais 1.074,00
Impostos sobre vendas 2460,00
Subtotal de 2 3534,00
3. Margem de Contribuicgéo (1-2) 8.466,00
4. Custos Fixos Totais 7.176,72

5. Resultados Operacional (Lucro/Prejuizo) (3-4) 1.289,28

Fonte: Dados primarios (2019).

4.1.5.9 Indicadores de viabilidade

O indice da margem de contribuicéo € de 0,7055, calculado pela equacéo 10.

Por meio da equacdo 11 obteve-se um ponto de equilibrio de R$10.172,53. Isso quer
dizer que é preciso que a empresa tenha uma receita total de R$ 10.172,53 ao més para a fim
de cobrir todos os seus custos.

A lucratividade é de 10,74%, calculada através da equacdo 12. Esse resultado mostra
que depois de pagas todas as despesas e impostos, ainda restam 10,74% da receita total em
forma de lucro para as sécias.

A rentabilidade mensal é de 2,86%, calculada através da equacdo 13. 1sso mostra que as
sOcias recuperardo, por més, 2,86% do investimento através dos lucros obtidos.

Ja o prazo de investimento é de aproximadamente 2 anos e 11 meses, utilizando-se a
equacdo 14. Esse resultado mostra que as sécias recuperardo o valor investido apés 2 anos e 11
meses, do inicio das atividades da empresa.

4.1.6 Construcédo de cenarios

A construcdo de cenarios baseia-se na simulacdo de resultados pessimistas e otimistas.
E uma etapa extremamente importante, pois a partir dela 0 empreendedor podera tracar medidas
preventivas e corretivas a fim de proteger e potencializar seu negocio. Os possiveis cenarios da

AG Sondagens sdo apresentados na Tabela 20.
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Tabela 20 — Cenarios provavel, pessimista e otimista da empresa.

Cenério
Descrigdo Cenério provavel | Cenério pessimista | otimista Valor
Valor (R$) Valor (R$) (R$)
1. Receita total com
12.000,00 6.000,00 16.500,00
vendas
2. Custos variaveis
_ 1.074,00 562,00 1.458,00
totais
Impostos sobre
vendas (20,5%) 2.460,00 1.230,00 3.382,50
Subtotal 2 3.534,00 1.792,00 4.840,50
3. Margem de 8.466,00 4.208,00
contribuicdo (1-2) o o 11.659,50
4. Custos fixos totais 7.176,72 7.176,72 7.176,72
5. Lucro/Prejuizo
1.289,28 -2.968,72 4.482,78

Operacional (3-4)

Fonte: Adaptado do Manual do SEBRAE (2013).

4.1.6.1 Acles corretivas e preventivas

Com base nos resultados estimados para cada cenario do mercado (TABELA 19), é
possivel estipular medidas preventivas e corretivas a fim de buscar melhores resultados por
parte da empresa. No caso da AG Sondagens, tais medidas envolvem analisar o mercado
periodicamente e visitar os clientes, pois essa proximidade pode favorecer a melhoria dos
servicos e correcdes imediatas de problemas poderdo acontecer durante a execucdo dos
servicos. Também serdo realizadas pesquisas de mercados periédicas com clientes e futuras
empresas que possam solicitar os servicos da mesma. Outra questdo importante &€ manter a
equipe atualizada através de cursos e treinamentos promovendo um melhor desempenho das
atividades. Por fim, sera feita a manutencdo dos equipamentos com periodicidade bem

dimensionada de forma a manter a qualidade e seguranca dos servi¢os prestados.
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4.1.7 Avaliacdo estratégica

Através do Quadro 1 observam-se os fatores internos, os quais sdo controlaveis e 0s

fatores externos, que nédo séo controlaveis.

Quadro 1 - Matriz F.O.F.A.

Fatores internos Fatores externos
Forcas: Oportunidades:
- Atendimento &qil - N&o ha concorrentes em

- Prego abaixo da média do Lavras.
Pontos fortes mercado. - Crescimento do setor da
- Equipe qualificada e construgdo civil.
localizaco estratégica.
Fraquezas: Ameacas:
- Capital insuficiente para - Abertura de empresas do
Pontos fracos investir em um mesmo ramo em Lavras.
equipamento motorizado ja - Crise econémica.

de inicio.

Fonte: Pesquisa Primaria (2019).
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5 CONCLUSOES

Ap0s a andlise de mercado e o devido planejamento e estratégias tracadas, pode-se
observar que no cenario provavel, a abertura da empresa é viavel, visto que garantira um pré
labore de R$4.000,00 e um lucro de R$1.289,28 para as socias e o retorno do investimento sera
de 2 anos e 11 meses, tempo esse relativamente curto. Além disso, a empresa AG Sondagens
tem potencial de realizar 1 furo por dia com apenas 2 funcionarios e assim, sera possivel se
enquadrar no cendrio otimista, garantindo um maior lucro.

Ficou claro que a pesquisa realizada com as empresas e todo o levantamento de dados e
informagdes para elaboracdo do plano de negdcios foi positiva e prepara a atuacdo da AG
Sondagens para 0 mercado, ja que foi possivel conhecer todas as possibilidades e necessidades
da prestacdo de servicos de sondagem de solo.

O conhecimento mais especifico do mercado de Lavras e regido revela a possibilidade
concreta de abertura do negdcio e contribui de fato para uma tomada de decisdo mais coerente
com a realidade. O trabalho viabilizou uma aproximacao entre teoria e pratica, bem vinda para
profissionais recém-formados que necessitam de maior conhecimento do mercado empresarial

para sua futura atuagéo.
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APENDICE A — Questionario aplicado as empresas de Engenharia e Arquitetura

1. Nome da empresa/escritorio?
2. Vocé conhece o processo de sondagem?

a) () Sim
b) ( ) Néo

3. Vocé conhece a norma de sondagem?

a) () Sim
b) ( ) Néo

4. Ja contratou o servi¢co de sondagem em seus empreendimentos?

a) () Sempre

b) ( ) Muitas vezes
c) () As vezes

d) ( ) Raramente

e) ( ) Nunca contratei

Se nunca contratou, qual o motivo?

5. A empresa contratada segue a norma de sondagem?

a) () Sim
b) ( ) Néo
¢) ( ) Néo sei

6. Qual o critério que vocé usa para determinar o nimero de furos?

a) ( ) Area do empreendimento

b) () Area do lote

c) () Carga

d) ( ) Tipo de fundacéo que serd utilizada
e) ( ) Tipo de empreendimento

f) ( ) Tipo de solo

7. De qual cidade é a empresa que vocé contrata para realizar o servi¢co de sondagem?

a) () Varginha
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b) ( ) Divindpolis
c) ( ) Pouso Alegre
d) () Alfenas

e) ( ) Outras

. Qual aspecto mais valorizado na empresa de sondagem?

a) () Profissionalismo, resultando em um trabalho de qualidade
b) () Preco

c¢) ( ) Agilidade

d) () Indicagéo

e) ( ) Outros

. Jateve algum problema com alguma empresa de sondagem?

a) () Sim
b) ( ) Néo

Se sim, qual o problema?

a) () Laudo errado

b) ( ) Preco acima do combinado
c) () Profissionais ndo habilitados
d) ( ) Demora no atendimento

e) () Outros

. O valor cobrado é por furo?

a) () Sim
b) ( ) Nédo
Valor:

. Quais sdo as possibilidade de pagamento?

a) () Avista
b) ( ) A prazo no cartéo
c) ( ) A vista no cheque

Se a prazo:

a) ( ) 30 dias

b) ( ) 60 dias

c¢) () 90 dias

d) ( ) 120 dias

e) () Acima de 120 dias



12.

13.

14.

15.
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Para vocé, a importancia da sondagem é devido ao:

a) () Custo do empreendimento, visto que, com uma anélise correta do solo, o
dimensionamento da fundacdo serd& o ideal, ndo sendo necessdrio um
superdimensionamento da mesma

b) ( ) Seguranca do empreendimento, reducao de risco

¢) ( ) Exigéncia do engenheiro

d) ( ) Outro

Para vocé, qual seria o risco de executar um empreendimento sem realizar a sondagem
do solo?

a) ( ) Desmoronamento

b) ( ) Problemas gerais na estrutura (recalque, trincas)
¢) () Risco financeiro

d) ( ) Nenhum

e) () Outros

Uma nova empresa de sondagem no mercado seria importante em funcdo de:

a) ( ) Adequacédo do empreendimento, em relacdo a norma

b) ( ) Nova concorréncia, aumentando a qualidade do servi¢o no mercado
c) () Precos acessiveis

d) ( ) Logistica

e) ( ) Nenhum

f) ( ) Outros

Pela sua percep¢do de mercado, se caso houvesse a implantacdo de uma empresa de
sondagem em Lavras-MG, vocé a contrataria?

a) ()Sim
b) ( )Néo

Se sim:

a) () Facilitaria 0 acesso ao servico

b) ( ) Teria mais disponibilidade de atendimento
c) () Teria um preco acessivo devido a logistica
d) () Outros:

Se ndo:

a) () Ja sou cliente de uma empresa
b) ( ) Os precos no mercado ja sdo acessiveis
¢) ( ) Néo fago sondagem



d) ( ) A sondagem ndo é um item importante em um empreendimento
e) ( ) Outros
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