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RESUMO

O aumento da competitividade cobra maior eficiéncia tanto na gestdo dos recursos como
também, do maximo conhecimento do mercado em que as empresas atuam. No qual, exige-se
bens e servigos a pregos menores, entregues com pontualidade e com melhor qualidade. Vale
salientar ainda, que é de suma importancia para o sucesso da empresa, ter conhecimento pleno
do seu negdcio, pontos fortes e fracos e, sobretudo conhecer o mercado, onde desenvolve suas
atividades, para poder adquirir conceitos que direcione um planejamento, a fim de manter o
controle da eficicia de suas operagdes, e possibilite ajustes para alcangar a maxima
lucratividade possivel. Conhecer o tipo de mercado, no qual, o seu produto esta sendo
comercializado € muito importante para o crescimento da empresa. Nesse sentido, os gestores
tém a importante tarefa de executar pesquisas de mercado para visualizar os fatores
microecondmicos (oferta, demanda e pregos) para detectar possiveis deficiéncias da empresa
e supri-las com as informagGes que forem obtidas a partir dessas pesquisas. Para tanto foi
realizada uma pesquisa de campo, por se tratar de um estudo de mercado, no qual, foi
preparado um questionario, juntamente com entrevistas realizados junto aos arquitetos e
empresarios da construgdo civil da Grande Natal. Como também uma pesquisa bibliografica
para dar todo embasamento tedrico sobre o tema em questdo com o objetivo de analisar o
mercado de beneficiamento de marmore e granito da grande Natal, a fim de conhecer suas
caracteristicas. Dentre os resultados obtidos, os pontos mais relevantes foram a estrutura de
producio, pregos acessiveis e qualidade nos produtos e servigos.

Palavras-chave: Mercado. Servigos. Marmoraria.



ABSTRACT

The increase of the competitiveness charges greater in such a way efficiency in the
management of the resources as well as, of the maximum knowledge of the market where the
companies act. In which, one demands goods and services the lesser prices, delivers with
punctuly and better quality. Valley to point out still, that it is of utmost importance for the
success of the company, to have full knowledge of its business, strong and weak points e, over
all to know the market, where it develops its activities, to be able to acquire concepts that a
planning directs, in order to keep the control of the effectiveness of its operations, and makes
possible adjustments to reach the maximum possible profitability. To know the type of
market, in which, its product is being commercialized is very important for the growth of the
company. In this direction, the managers have the important task to execute market research
to visualize the factors microeconomic (he offers, demand and prices) to detect possible
deficiencies of the company and supriz them with the information that will be gotten from
these research. For in such a way a field research was carried through, for if to deal with a
market study, in which, a questionnaire, together with interviews carried through next to the
architects and entrepreneurs of the civil construction of the Great Natal was prepared. As well
as one searches bibliographical to give all theoretical basement on the subject in question with
the objective to analyze the market of improvement of marble and granite of the great Natal,
in order to know its characteristics. Amongst the gotten results, the points most excellent had
been the accessible structure of production, prices and quality in the products and services.

key-Word: Market. Services. Marble shop.
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1 INTRODUCAO

As mudangas socio-econémicas e a atual competitividade dos negodcios pelas
quais as organizagdes tém passado exigem a maximizag3o do desempenho e do controle das
empresas no mercado que atuam. Em razdo disso, € constante a preocupagio das empresas em
buscar ferramentas que lhe proporcione maior visdo da realidade financeira e patrimonial dos
seus negocios, para direcionar a tomada de decisdo, objetivando o methor desenvolvimento e
a expansdo de suas atividades.

Vale salientar ainda, que é de suma importancia para o sucesso da empresa, ter
conhecimento pleno do seu negdcio, pontos fortes e fracos e, sobretudo conhecer o mercado
onde desenvolve sua atividade, para poder adquirir conceitos que direcione um planejamento,
a fim de manter o controle da eficacia de suas operagdes, € possibilite ajustes para alcangar a
maxima lucratividade. Conhecer o tipo de mercado no qual o seu produto estd sendo
comercializado ¢ muito importante para o crescimento da empresa.

Nesse sentido, os gestores t€ém a importante tarefa de executar pesquisas de
mercado para visualizar os fatores microecondmicos (oferta, demanda e pregos) para detectar
possiveis deficiéncias da empresa e supri-las com as informag¢des que forem obtidas a partir
dessas pesquisas.

A medida que sdo feitos investimentos, aumentam-se as despesas financeiras,
aumentam-se os custos, € necessirio fazer um controle permanente nesses gastos, pois a
possibilidade de faltar capital de giro é bem provavel e a empresa precisa manter-se em
constante situagdo de liquidez para honrar seus compromissos € dar continuidade as suas
atividades.

Sendo assim, € de grande relevancia para 0 bom andamento das empresas € mais
especificamente as empresas de beneficiamento de marmore e granito na grande Natal, que os
administradores da empresa conhegam a fundo, além de todo o seu processo produtivo, o
mercado que atuam, e suas variaveis. Para se chegar a um constante controle dos seus custos
que gere precos competitivos, produtos e servicos de qualidade e resulte para empresa, a

maximizagio dos lucros.
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1.1 TEMA E PROBLEMA

No estagio atual em que se encontra a economia brasileira, o setor da construgio
civil se depara com muitas dificuldades para manter o seu capital de giro em niveis altos o
suficiente para custear a sua produgdo de maneira normal que afeta diretamente aos
seguimentos ligados a ela. No entanto o ramo de construgdo civil em Natal esta em constante
ascensdo, devido principalmente a grande demanda de estrangeiros por iméveis em todo
estado e principalmente no litoral. Desta forma, outras empresas que desenvolvem atividades
ligadas a construgdo civil também aumentam o volume de vendas.

Por sua vez, as empresas ligadas a construg3o civil precisam dispor, além de uma
boa e eficiente estrutura organizacional, de uma série de fatores que permitam sua contratagio
pelas construtoras, como também, por pessoas fisicas (servicos em residéncias). Diante do
exposto, se faz necessario que, as empresas de beneficiamento de marmore e granito
conhecam o0 mercado que atuam, e, desempenhem suas atividades com controle ostensivo na
sua administragdo. Para que possam comercializar seus produtos com custos baixos e oferecé-
los a seus clientes a pregos competitivos que gere um lucro que atenda as expectativas
esperadas.

Tendo em vista esse contexto, a empresa D, observa que uma das dificuldades de
se manter no mercado de beneficiamento de marmore e granito na grande Natal é um
consequiente abalo na sua competitividade. Com relagdo as empresas clandestinas adotando
meios baratos de fabricagdo, baseados na inexisténcia de pagamento de impostos e encargos, e
principalmente a falta de conhecimento em relagdo ao mercado de beneficiamento de
marmore e granito. No que se refere as caracteristicas desse mercado para possibilitar uma
melhor visdo deste para a empresa, dentro de sua administragio, planeje agdes, controle seus
custos para que seja capaz de investir seus recursos de modo que possam ter o retorno
esperado e se mantenha em constante liquidez.

Diante deste contexto, a presente pesquisa pretende elucidar: Quais as

caracteristicas do mercado de beneficiamento de marmore e granito na grande Natal?
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1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Geral

Analisar o mercado de beneficiamento de marmore e granito da grande Natal, a

fim de conhecer suas caracteristicas.

1.3.2 Especificos

a) Analisar e comparar as principais empresas concorrentes com a empresa D;

b) Identificar os principais motivos que levam os engenheiros e arquitetos a
indicar uma marmoraria;

c) Identificar, segundo os par@metros da pesquisa junto as marmorarias € Os
profissionais de mercado, as caracteristicas de uma empresa competitiva ¢ promissora, afim

de atingir pontos qualificadores no mercado.

1.4 JUSTIFICATIVA

Com a evolugdo dos mercados, as empresas tém estado em constante e crescente
concorréncia, no qual seus gestores se desdobram para diminuir sua carga tributéria, além de
efetuar maior controle dos custos gerais, com o propésito de aumentar seu retorno financeiro e
por conseqiiéncia, seus lucros. Na qual, a administra¢io financeira das empresas sabe que é
preciso ter uma capacidade de produgdo a custos minimos, além de ter mdo-de-obra
qualificada e tecnologia que atenda a atividade da empresa, para que haja condi¢cdes de
concorrer com o0 mercado existente e tenha continuidade nesse mercado (ASSAF NETO,
1995)

O atual cenario econdmico brasileiro propicia pouca estabilidade para as
empresas, principalmente para os pequenos ¢ médios empreendedores, no qual a média de
mortalidade destas € muito alta, (SERVICO BRASILEIRO..., 2006). Mas, também a falta de
conhecimento e planejamento contribui substancialmente para sua mortalidade. Isso
demonstra que uma série de fatores é determinante para a continuidade da empresa. Sendo

assim, se faz necessario uma nova configuragdo dos modelos de decisdo, e conseqiientemente,
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do gerenciamento das empresas, no sentido primeiro de conhecer o negdcio, seus pontos
fortes e fracos, sua concorréncia, como também a demanda deste mercado.

Nesse sentido, os gestores necessitam de informagdes que lhes déem suporte em
todas as etapas da gestio empresarial, seja no planejamento, na execugdo das atividades ou na
avaliagdo de desempenho dos gestores e analise do resultado. E uma das mais importantes e
relevantes ferramentas para o desenvolvimento e a continuidade da empresa é conhecer as
caracteristicas do mercado que ela atua, a fim de conhecer seus concorrentes, a demanda deste
mercado, os profissionais envolvidos, os precos praticados. Para que a partir de toda uma
analise se possa estabelecer um planejamento, que possibilite minimizar os custos para
oferecer produtos com pregos diferenciados, gerando assim uma vantagem competitiva que
possibilite 4 empresa, a maximizagdo de seus lucros.

Diante deste contexto, a presente pesquisa, pretende ser mais uma fonte de orientagdo
para o setor de beneficiamento de marmore e granito, de modo que atinja os empresarios da
area, e possibilite aos mesmos uma melhor visdo do mercado que atuam para tornarem-se
mais competitivos. Como também, para os estudiosos e pesquisadores da area gerencial e por

fim, para a academia.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 ADMINISTRACAO FINANCEIRA

Para Gitman (2001, p. 39) “A fungdo da Administragdo Financeira pode ser
descrita de forma geral ao se considerar seu papel dentro da organizac¢io, sua relagio com a
economia e a contabilidade, assim como as principais atividades de administrador financeiro”.

Para complementar o entendimento do autor acima citado, Silva (2001, p. 29)
afirma que “o objetivo da administragio financeira ¢ maximizar o patriménio dos acionistas e
os lucros da empresa. A fungdo do administrador financeiro é orientar as decisdes de
investimentos e financiamentos a serem tomados pelos dirigentes da empresa”.

E numa vis3io mais ampla Sanvicente (1997), completa. As principais areas de
decisdo que compete a administragdo financeira de uma empresa sdo as seguintes:

a) Investimento: refere-se a escolha de alternativas, no qual os recursos da
empresa serdo aplicados (atividades normais);

b) Financiamentos: ¢ a definigdo das fontes de recursos para a composigdo dos
investimentos;

¢) Utilizagdo: Como sera utilizado o lucro gerado pela atividade operacional e
ndo operacional da empresa.

Ainda Segundo o Autor:

As atividades de investimento dizem respeito a aquisi¢do ou venda de ativos ndo-
circulantes, que representam a destina¢do que a empresa da aos seus recursos na compra de
novos equipamentos ou na ampliagio de suas instalagdes.

As atividades de financiamento estdo relacionadas a obtengdo de empréstimos a
curto e longo prazo, bem como a emissdo de agdes representativas do capital e ao pagamento
de dividendos aos acionistas.

As atividades operacionais, em geral, referem-se aquelas opera¢des que envolvem
produgio e venda de produtos, ou a prestagdo de servigos. Este grupo permite visualizar a
atividade que gera maior caixa operacional, quando comparados diversos periodos.

A administragdo financeira tem a importante tarefa de esta atenta aos fatores
externos para esta constantemente em sintonia com o mercado que desenvolve sua atividade,
de modo que, este, aplique os recursos da empresa e possa proporcionar a maior taxa de

retorno possivel sobre o investimento.
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2.1.1 Administragdo Estratégica

A estratégia surgiu desde a época das grandes batalhas tais como as do Império
Romano que, para conquistar o mundo nio conseguiria sem ela o termo “estratégico” que vem
da palavra grega “extrativos” que significa “chefe do exercito” porem falar de estratégia com
énfase no futuro, na otimizag&o dos resultados esperados pelas empresas.

Segundo Certo; Peter (1993, p.6) “administragdo estratégica é definida como um
processo continuo e interativo que visa manter uma organizacdo como um conjunto
apropriadamente integrado a seu ambiente”.

Segundo Lobato (2000, p.14)

a ‘admunstjagio eMgim’ representa a fungio de exceléncia das empresas
contemporaneas, que interpretariam as probabilidades do futuro. Ndo como
uma extensdo repetitiva do que hoje ocorre, mais com a mentalidade de
refonnulagﬁo dos objetivos ¢ das missdes empresariais, dos ambientes
externo ¢ interno da organizagio ¢ da identificagio de novos valores, das
expectativas € necessidades tanto dos agentes da produgiio empresarial como
de seus consumidores.

A estratégia € um novo caminho, para que as empresas consigam seus objetivos.
Hoje uma empresa pode ser lucrativa ou ndo, mas ndo podem esquecer de suas estratégias
para que possam sobreviver. Ela pretende colher resultados a partir de processos gerenciais
em que os administradores consigam fixar metas a serem seguidas pela empresa. Com o
ambiente cada vez mais competitivo, as organizagdes estdo voltadas para a eficiéncia de todas

as areas da empresa (CERTO; PETER, 1993)
Nesse sentido, € de grande importancia para o bom desempenho administrativo

das empresas, que os gestores conhegam o mercado no qual atuam, afim de, tragar metas e um
plano de agles baseados nas caracteristicas desse mercado, para explorar as condi¢des
favoraveis, de modo que leve a empresa a criar procedimentos padrdes possibilitando que se

atinjam os objetivos pré-estabelecidos.
2.1.2 Planejamento Estratégico

Segundo Chiavenato (2002, p.250) “planejamento estratégico € um conjunto de
tomada deliberada e sistematica de decisdes envolvendo empreendimentos que afetam ou

deveriam afetar toda a empresa por longos periodos de tempo”.
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E ainda Chiavenato (2002) complementa, afirmando ser um planejamento que
envolve prazos mais longos, sendo desenvolvido nos niveis hierarquicos, mais elevados da
empresa (nivel institucional). Entdio esse planejamento ¢ feito para que a empresa possa ter
uma previsdo de produgfo, de venda e que também possa se programar financeiramente para
se manter no mercado; ele é feito pelo nivel institucional da empresa, ou seja, pela alta
direcdo, que verifica as limitagdes da empresa, 0 mapeamento ambiental e as incertezas. E
sempre atinge a empresa como um todo ¢ ndo apenas uma parte dela, como ocorre no
planejamento tatico.

Para Oliveira (2002, p. 47) “planejamento estratégico é o processo administrativo
que proporciona sustentagdo metodologica para se estabelecer a melhor dire¢éo a ser seguida
pela empresa”.

Toda empresa na atualidade, necessita de um planejamento estratégico para que
possa atingir todas ou grande parte de suas metas, de modo que se consiga driblar as
dificuldades apresentadas no mercado, possibilitando aos gestores decidir antecipadamente
possiveis desvios que possa ocorrer, como também controlar o que foi previamente planejado,
avaliando se todo o processo organizacional, estimativa de vendas, de produgfio entre outros

estdo de acordo com o planejado.
2.1.3 Planejamento Tético

Segundo Chiavenato (2002, p.283) “planejamento tatico é o conjunto de tomada
deliberada e sistémica de decisdes envolvendo empreendimentos mais limitados, prazos mais
curtos, areas menos amplas e niveis mais baixos da hierarquia da organiza¢io”.

Para Oliveira (2002, p. 48) “planejamento titico tem por objetivo determinada
area de resultado e nfio a empresa como um todo”.

E o setor gerencial da empresa que faz a traducdio e interpretacdo das decisGes
estratégicas, e as colocam em pratica nos departamentos. Ele esta relacionado com atividades
presentes ¢ aquelas de um futuro proximo, relacionando com o controle a integracdo das
operagGes da empresa, e ainda procurando a alocagdo de recursos, através da 4rea financeira

da empresa.
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2.1.4 Planejamento Operacional

Segundo Chiavenato (2002, p.310) “planejamento operacional € constituido de
planos operacionais que proliferam nas diversas areas e fun¢des dentro da empresa”.

Para Oliveira (2002, p. 49) “planejamento operacional pode ser considerado como
a formalizagdo, principalmente através de documentos escritos, das metodologias de
desenvolvimento e implantag@o estabelecidas”.

Ele é feito em conjunto dentro da empresa, em todas as areas, todas interligadas
umas as outras, tais como a area de produgdo, sabendo a previsdo de venda, da area de vendas,
que vai estar interligado a area de marketing, que também vai estar interligado a érea
financeira para ndo poder faltar matéria-prima para produgio. E a parte na qual, realmente a
tarefa vai ser realizada, se preocupando com “o que fazer” e “como fazer” (CHIAVENATO,
2002).

Sendo assim, o planejamento operacional ira definir os métodos de trabalho que
serdo aplicados em todo conjunto organizacional, desenvolvendo um sistema entre todas as

areas existentes na empresa.
2.1.5 Planejamento Financeiro

Para Gitman (2001, p.434) “o planejamento financeiro é um aspecto importante
das operagdes da empresa, porque ele mapeia ou caminhos para guiar, coordenar e controlar
as agOes da empresa para atingir seus objetivos”.

Segundo Weston; Brigham (2000, p.343) “planejamento financeiro é a projegdo
de vendas, lucros e de ativos, baseada em estratégias alternativas de produgdo e de marketing,
bem como, a determinag@o dos recursos necessarios para alcangar essas projegdes”.

Logo se constata que, uma empresa precisa ter suas areas, umas ligadas as outras,
para definir um plano de agdes e delimitando estratégias com proje¢des das receitas de vendas
e custos de produgdo, para que se possa chegar ao sucesso de suas operagdes. Como também,
é de grande importdncia para o crescimento da empresa, desenvolver um planejamento
financeiro, para a criagdo de produtos ou servigos, para que se possa chegar ao objetivo

principal da empresa o lucro.
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2.2 CAPITAL DE GIRO

Para uma empresa se manter no mercado que atua, ¢ necessario que a mesma,
possua uma estrutura financeira que possibilite o pagamento de suas obrigagbes de curto
prazo. Como também, mantenha recursos suficientes para a obten¢do de matéria-prima e
outros produtos necessarios para o desenvolvimento da atividade-fim que a empresa se propde
no mercado que atua.

Nesse sentido, Assaf Neto; Silva (1997. p.15) afirmam que:

o capital de giro ou capital circulante ¢ representado pelo ativo circulante,
isto ¢, pelas aplicagdes correntes identificadas geralmente pelas
disponibilidades, valores a receber e estoques. Num sentido mais amplo, o
capital de giro representa os recursos demandados por uma empresa para
financiar suas necessidades operacionais identificadas desde a aquisi¢do de
matéria-prima (ou mercadorias) até o recebimento pela venda do produto.
Ou seja, o capital de giro sdo os recursos necessarios para manter o
desempenho operacional da empresa que permita a ela pagar suas dividas de
curto prazo € comprar ativos para manter sua atividade.

Berti (1999, p. 15) afirma que “denominamos Capital de Giro, a parcela dos
recursos proprios da empresa que se encontra disponivel para aplicagbes”. Tem-se que, o
capital de giro sdo os recursos necessarios para cobrir suas obriga¢gbes de curto prazo e
adquirir ativos para manter a atividade da empresa. E pode-se ainda complementar que, a
manuteng@o e controle do capital de giro determinara a posi¢io da empresa quanto a sua
capacidade de solvéncia e de multiplicar o lucro.

Segundo Sanvicente (1997, p. 122), isso quer dizer que “uma empresa que fabrica
e vende bens de consumo n3o-durdveis (alimentos, bebidas, etc.) deve ter um investimento
menor em contas a receber, caso venda-os diretamente ao consumidor, do que outra empresa,
com os mesmos produtos, mas distribuidos de outras maneiras”. Ou seja, uma empresa de
construgio civil, que vende seus imoveis com recebimentos programados para cem meses,

devera investir muito mais em contas a receber do que uma empresa que fabrica e vende suas

proprias confecgdes.

2.2.1 Ciclo Operacional

Para Gitman (2001, p. 494), ciclo operacional é o periodo de tempo que vai do

ponto em que a empresa adquire matérias-primas e se utiliza de mdo-de-obra no seu processo
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produtivo até o ponto em que recebe o dinheiro pela venda do produto acabado. E o processo
que comega com o desembolso para a compra da mercadoria ou da matéria prima até a venda
com o recebimento do dinheiro.

Assaf Neto; Silva (1997, p.19) complementam afirmando que seqiiencialmente o
ciclo operacional engloba todas as fases do processo empresarial de produgdo-venda-
recebimento.

Nesse sentido, o ciclo operacional é o tempo necessario para a conversio do
produto acabado em dinheiro e esse tempo varia conforma o tipo de atividade da empresa.
Pode-se citar como exemplo o ciclo operacional de uma construtora que vende seu produto
em até cem meses sendo bem mais longo e necessitando de maior financiamento de capital de

giro do que uma empresa que produz e vende alimentos.
2.2.2 Conflito Risco e Retorno

Para Weston; Brigham (2000, p. 154) “O risco ¢ a possibilidade de que algum
acontecimento desfavoravel venha a ocorrer”. Quando s#@o aplicados recursos financeiros em
determinado investimento a probabilidade de retorno que se espera, deve ser superior ao que
fora investido de forma que essa aplicagdo aumente tenha o retorno efetivamente esperado,
mas ha risco de acontecer 0 contrario e o retorno, ficar abaixo do esperado.

A atividade de investir requer varios cuidados para que o retorno seja positivo €
rentavel. Desta forma, o gestor financeiro precisa possuir uma ampla e sistematica cadeia de
informagdes a respeito do investimento que pretende fazer. Segundo Gitman (2001, p.205) “O
risco € a chance de perda financeira”. E ainda afirma que a maioria dos tomadores de decisdes
s30 avessos a0 risco, pois seu objetivo € minimizar o risco para um determinado retorno.

Vale afirmar que, quanto maior o risco, maiores as chances de retorno, se houver
imobilizagdo do capital o investimento sera de baixo risco, mas como conseqiiéncia gerara um
retorno menor. Se houver menor investimento em capital de giro o risco sera maior, mas,
podera haver maior retorno.

Assaf Neto; Silva (1997, p. 24) afirma que, numa posi¢do de conflito, a empresa
tem que determinar um CCL que lhe proporcione um determinado nivel de seguranca e
rentabilidade adequado a relag@o risco/retorno. Permitindo que a empresa desenvolva suas
atividades operacionais e honre suas obrigagdes de curto prazo como uma margem de

seguranga que ndo imobilize seu capital em grande parte.
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2.2.3 Administragdo do Disponivel

De acordo com Silva (2001, p.102) as disponibilidades de uma empresa sdo os
recursos financeiros que podem ser utilizados imediatamente sem restrigdes, tais com: caixa,
bancos, aplicagdes financeiras, contas a receber, estoques e outras. Para o gestor financeiro, a
empresa precisa operar com recursos que the dé um nivel de seguranga adequado, sendo
necessario uma quantidade minima de disponibilidade e mais especificamente de caixa e
banco para prover as atividades normais, como também atender a alguma emergéncia que
possa ocorrer. O gerenciamento e a manutengio de caixa sdo fatores que irdA determinar a
liquidez da empresa em determinado momento. Sendo assim, é de suma importancia que a

empresa possua um caixa minimo para viabilizar suas atividades.

Segundo Assaf Neto; Silva (1997, p.78)

existe a necessidade de manter o caixa minimo primeiro: para as transagdes
efetuadas, tendo em vista que uma empresa precisa ter recursos para honrar
suas obrigagdes, segundo: por precaugdo, ja que dificilmente haja sincronia
entre pagamentos € recebimentos ¢ o terceiro motivo: refere-se a
especulagdo, proporcionar oportunidade de negocios.
Sendo assim, € de extrema importincia que a empresa estabelega uma quantia que
a proteja de possiveis imprevistos e lhe d€ certa seguranga para efetuar os pagamentos que
podem ocorrer inesperadamente por necessidades eventuais. Além de o caixa minimo
depender de uma série de fatores, como:
a) Falta de sincronia entre pagamentos e recebimentos;
b) Grande possibilidade de ocorréncia de eventos ndo previstos no planejamento
da empresa que representa desembolso de caixa;
¢) Bom relacionamento com o sistema financeiro, que lhe permita agilidade na
compensacio de cheques e na necessidade de captagéo de recursos para suprir eventualidades;
d) Possibilidades de furtos ou desfalques, com um controle sobre recebimentos e
pagamentos de caixa,
e) Existéncia de prazo médio de recebimento de vendas acima do necessario;
f) Existéncia de prazo de pagamento reduzido, a empresa de procurar aumentar
esses prazos,
g) A existéncia de grande investimento em estoques, a empresa deve reduzir seu

volume procurando de adequar & demanda;
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h) A politica de crédito da empresa, a possibilidade de clientes ndo pagar suas
obrigagdes;

i) Definir um modelo de administragdo de caixa com regras claras para saber
qual o montante necessario para cobrir satisfatoriamente as necessidades;

j) A regularidade nos recebimentos da empresa. (ASSAF NETO, SILVA,1997)

A lista citada por Assaf Neto; Silva (1997) indica alguns fatores que demonstra a
necessidade de manter determinado valor em caixa. Dai percebe-se que fatores eventuais
precisam estar resguardados, por uma provisdo, de modo que a empresa ndo se exponha

demais ao risco.

2.2.4 Administrag¢do de Estoques

Para uma empresa os estoques vao possibilitar a venda que por sua vez resultara
no lucro que € o objetivo da empresa. No entanto, as empresas tém grande preocupacdo em
adquirir e manter seus estoques, devidos principalmente aos custos de estocagem, a possiveis
furtos ou perdas. Os altos custos de manutengdes de estoques podem diminuir excessivamente
a lucratividade de uma empresa.

Segundo Weston; Brigham (2000, p. 474)

a administragdo de estoque envolve a determinagdo de quanto estoque
manter, quando colocar pedidos ¢ quantas unidades encomendar. Envolve os
pagamentos a fornecedores € os recebimentos dos clientes, no qual essa
relagdo afeta todas as areas da empresa.

De acordo com Sanvicente (1997, p. 135)

de todos os grupos de ativos correntes, os estoques, qualquer que seja o seu
tipo. Sdo os de realizagdo mais problematica, ndo so pela dificuldade de
vendé-los, principalmente em casos de liquidagdo forgada, como devido ao
risco de prejuizo. ‘Comparando-se os gastos nele efetuados com os pregos de
venda disponiveis’.

Em linhas gerais, o estoque € a conta que possui maior dificuldade de conversao
em dinheiro, sendo necessario um modelo padrdo que determine a quantidade necessaria para

atender os clientes e ndo imobilizar muito capital que possa gerar prejuizo a empresa.
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2.2.7 Alavancagem Operacional

Segundo Weston; Brigham (2000, p.350) “alavancagem operacional € a extensdo
pelas quais os custos fixos sdo usados nas operagdes de uma empresa”.

Segundo Gitman (2001, p.374) “alavancagem operacional ¢ o uso potencial dos
custos fixos operacionais para aumentar os efeitos das mudangas nas vendas sobres os lucros
da empresa antes dos juros e do imposto de renda”.

Isto €, quando a empresa tem uma alta porcentagem dos custos totais fixos, pode-
se afirmar que ela tem um alto grau de alavancagem operacional, significando que uma
alteragio relativamente pequena nas vendas resultarda em uma grande mudanga no lucro

operacional.
2.2.8 Alavancagem Financeira

Para Gitman (2001, p.377) “alavancagem financeira é o uso potencial de custos
fixos financeiros para maximizar os efeitos de variagdes em lucros antes de juros e imposto de
renda nos lucros por agdo da empresa”.

De acordo com Groppelli; Nikbakht (1998, p. 206) “alavancagem financeira diz
respeito a pratica de usar titulos e dividas para financiar investimentos e consiste na relagdo
entre lucro, antes dos juros e do imposto de renda, e o lucro por agédo”.

E a extensdio pela qual uma empresa utiliza o capital de terceiros a um baixo
custo, como por exemplo, a compra de matéria-prima a um fornecedor, com pagamento para
trinta dias. Dessa forma, a empresa estaria utilizando capital de terceiros para alavancar

financeiramente seu resultado.
2.2.9 Equilibrio Financeiro

E certo que as empresas precisam buscar um nivel satisfatorio de capital de giro
de maneira a garantir a sustentacdo de sua atividade. A partir dessa afirmativa, pode-se

introduzir o conceito de equilibrio financeiro, nas palavras de Assaf Neto; Silva (1997, p.24).

O conceito de equilibrio financeiro de uma empresa ¢ verificado quando
suas obrigagdes financeiras se encontram lastreadas em ativos com prazos
de conversdo em caixa similares aos do passivo. Em outras palavras, o
equilibrio financeiro exige vinculagdo entre a liquidez dos ativos € os
desembolsos demandados pelos passivos.
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Segundo Zdanowicz (2000, p. 43) as empresas que possuem equilibrio financeiro

apresentam as seguintes caracteristicas:

a) quando ha equilibrio entre ingressos ¢ desembolso de caixa;

b) quando aumenta a participagdo do capital proprio em relagdo ao
capital de terceiros;

¢) quando ¢ satisfatdria a rentabilidade do capital empregado;

d) quando hd uma menor necessidade de capital de giro;

e) quando existe tendéncia em aumentar o indice de rotagdo dos
estoques;

f) quando existe a tendéncia de estabilizagdo nos prazos médios de
recebimento ¢ pagamento;

g) quando ndo ha imobilizagOes excessivas de capital;

h) quando ndo hi falta de produtos acabados ou mercadorias no
atendimento das vendas.

De maneira geral, o equilibrio financeiro ¢ o momento no qual, a empresa

encontra-se com o controle sobre os seus recursos financeiros, sua produgéo e suas vendas.

2.2.10 Equilibrio de Mercado

Segundo Montoro filho (1998, p.117) “o pregco em uma economia de mercado ¢
determinada tanto pela oferta quanto pela procura™.
E ainda Montoro filho (1998, p.117), afirma que:

1) quando existi excesso de procura surgirdo pressdes no sentido de os
pregos subirem, pois:

a) os compradores, incapazes de comprar tudo o que desejam ao prego
existente, se dispdem a passam a pagar mais;

b) os vendedores véem a escassez e percebem que podem elevar os pregos
sem queda em suas vendas.

2) quando existir excesso de oferta surgirdo pressdes para os pregos cairem,
pois:

a) os vendedores percebem que ndo podem vender tudo e que desejam, seus
estoques aumentam ¢, assim, passam a oferecer os pregos menores;

b) os compradores notam a fatura e passam a regatear no prego.

Para Pindyck; Rubinfeld (1999, p.572) “um mercado de fatores competitivos esta
em equilibrio quando o preco do insumo possibilita que a quantidade demandada seja igual a
quantidade ofertada”.

Sendo assim, haverda uma competi¢do acirrada entre os consumidores, pois a
quantidade procurada sera maior que a ofertada. E conseqiientemente forgara a elevagio dos

pregos, até atingir o equilibrio, quando a procura acabar.
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Observa-se que quando ha competi¢do de mercado vé-se ha que uma tendéncia
natural de equilibrio estacionario de mercado, ou seja, se existir uma concorréncia pura, sera
observada uma tendéncia natural de prego e a quantidade atingirem um determinado nivel

desejado tanto pelo consumidor quanto os produtores.

2.2.11 Mercado oligopolista

Segundo Troster; Mochou (1994, p. 160) “oligopoélio é uma forma de organizar os
mercados que se situa entre a concorréncia perfeita e os monopoélios”.

Para Rossetti (1997, p. 517) a principal caracteristica dos oligop6lios € o pequeno
namero de empresas de grande porte que atuam em determinado mercado, € dominam grande
parcela desse mercado.

Dentro desse contexto, pode-se identificar que no mercado de beneficiamento de
marmore e granito da grande Natal, existe uma concentragdo de empresas de grande porte que
detém uma parcela substancial desse mercado. Principalmente levando-se em consideragio a
existéncia de empresas que estdo inseridas neste ramo de atividade ha mais de dez anos,
apresentando credibilidade e tradicio. Mas que apesar de ser um mercado reduzido, exercem
grande determinado nivel de controle sobre os precos praticados neste mercado de maneira
geral.

2.2.11 Lucro

Hoje o objetivo de toda e qualquer empresa é o lucro; sem ele uma empresa nio
consegue sobreviver por muito tempo, pois € a partir dele que é possivel realizar investimento
em novos produtos ou servigos, para que a mesma possa crescer e¢ dé rentabilidade a seus
socios, em relagdo ao capital que foi investido no negocio. Segundo Matarazzo (1998), o lucro

¢ tudo o que resta depois de retirada todas as despesas.

Onde:

LT=RT-CT

LT = lucro total
RT = receita total de vendas
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CT = custo total de produgio

Segundo Gitman (2001,) lucro representa o montante que sobra depois das
despesas operacionais, financeiras e tributarias apos a cobertura dos custos de produzir ou
comprar os bens vendidos.

De maneira geral, o lucro nada mais é que o resultado da venda de um produto ou
servigo, menos seus custos totais, no qual representa o objetivo principal da empresa, de modo
que este cubra o capital investido no negdcio em questdo e possibilite o pleno

desenvolvimento e continnidade da empresa.

2.3 ADMINISTRACAO DE SERVICOS

2.3.1 Servigos

Os servigos de modo geral sdo de essencial necessidade para todos os setores da
economia, é um pré-requisito para que uma economia se tormne industrializada, portanto
nenhuma sociedade cresce sem servigos.

Segundo Fitzsimmons; Fitzsimmons (2000, p.28),

dessa forma ¢ imperativo reconhecer que os servigos ndo sdo atividades
periféricas, mas, sim parte integrante da sociedade. Eles sio fundamentais
para que a economia se mantenha sadia ¢ funcional ¢ estio localizados no
coracdo desta economia. O setor de servigos nio so facilita como se tornam
possiveis as atividades de produgido de bens, tanto do setor extrativista como
manufatureiro. Os servigos sdo a forga vital para a atual mudanca rumo a
economia globalizada.

Fazer uma diferenciagdo entre produto e servigo ¢ dificil, pois na compra de um
produto sempre vem acompanhado algum tipo de servigo; exemplo na compra de pdo numa
padaria, vocé compra o produto, mas foi atendido por um balconista 0 que representa um
servico. O servico € de fundamental importancia para a eficiéncia das operagdes. Por
exemplo, a inevitavel interagdo entre o prestador de servigo e o cliente, pois eles estdo sempre
em contato. O servigo nio estaria s6 na venda do produto, mas também estaria na pré-venda e

na pos-venda, necessitando que haja uma jungdo dos trés para que possa sair completo

(FITZSIM]\JONS; FITZSIMMONS,2000)
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De acordo com Troster, Mochon (1999, p. 9) “Os servigos sdo aquelas atividades
que, sem criar objetos materiais, se destinam direta ou indiretamente a satisfazer necessidades
humanas”.

Nesse sentido, as empresas de beneficiamento de marmore e granito da grande
Natal, além de vender seus produtos, também se propdem a instalagdo destes, situagdo que
acontece com freqiiéncia. No qual, é fundamental que este servi¢o seja prestado com toda
eficiéncia possivel, de modo, que este satisfaga as expectativas do cliente, criando um vinculo

de confianga que possibilitara novos trabathos.
2.3.2 Qualidade

Segundo Paladini (2000, p. 18) “Qualidade é a capacidade que um produto ou
servigo tenha de sair conforme seu projeto”.

Para Juran (2004, p. 11) a defini¢lo de qualidade esta ligada principalmente a
conformidade entre as especificagSes e aos padrdes pré-estabelecidos. O que se pode entender
no contexto geral, é que qualidade esta ligada a um desenho fiel, do que fora devidamente
planejado e varia de acordo com as necessidades dos clientes.

Nesse sentido, um dos fatores que mais atrai a preferéncia dos clientes em
qualquer seguimento de atividade empresarial, é a qualidade e nas empresas de
beneficiamento de marmore e granito ndo ¢é diferente, apresentando-se como fator
fundamental para o sucesso da empresa, além de outros fatores, como prego, pontualidade na

entrega dos produtos, prazos de pagamentos entre outros.

2.3.3 Produciio

Segundo Slack et al. (1997, p. 33) “produgdo na organizagio representa a reunido
de recursos destinados a produg@o de seus bens e servigos.” -

A produgdo mostra a quantidade de produtos que uma empresa pode produzir,
dados os fatores produtivos que a empresa possua que sdo as instalagdes, os maquinarios, as
quantidades de funcionarios. Se as empresas quiserem aumentar sua produgio
conseqiientemente terdo que aumentar sua capacidade de produgio (TROSTER; MOCHON,
1999).
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Todas as categorias basicas de fluxos econdmicos resultam da produgio. O
processo de produgdo fundamenta-se na mobilizagdo de um conjunto de cinco recursos,
denominados fatores de produgdio: as reservas naturais, os recursos humanos, os bens de
produgdo, a capacidade tecnologica e a capacidade empresarial; todos esses recursos juntos
fazem com que uma empresa consiga ter uma boa produgdo, gerando assim um bom lucro

para a mesma.

2.4 FATORES QUE INFLUENCIAM O PRECO

2.4.1 Prego

O prego do produto ou servigo € um dos principais requisitos para que o cliente
possa compra-lo, como também, para que empresa possa sobreviver, pois 0 preco tem quer ser
compativel com a necessidade de lucro que a empresa precisa para sobreviver e reinvestir na
propria empresa, como também, que seja acessivel aos clientes.

De acordo com Troster; Mochon (1999) o prego € o valor em reais para que se
possa comprar o produto, € quem o determina é o mercado, pela procura e oferta chegando
assim a um ponto de equilibrio que se fixa, quando a compra esta no mesmo patamar da

produgio, ou seja, quando a oferta se torna igual 4 demanda.
De acordo com Nascimento (2006)

a determinagdo do prego de venda de um produto ou servigo € uma questio
fundamental para o desenvolvimento da empresa, os resuitados financeiros
esperados dependem de um prego que satisfaga o cliente e cubra os custos e
despesas e gere lucro que compensem o risco do investimento.

O preco é um fator que depende dos custos, do valor praticado pelo mercado, da
demanda desses produtos, no qual é fundamental uma criteriosa avaliagio desses variaveis
para que se possa chegar a um valor aceitavel tanto para os demandantes, como para os
ofertantes. Esse processo comega nas compras de matéria-prima e de outros produtos
necessarios a4 produgdo, na analise da demanda existente no mercado, pois de nada vale
produzir em excesso se ndo ha compradores; e por fim, nos concorrentes, conhecer os pregos

praticados por estes para ter um parametro que néo exceda os valores praticados no mercado.
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2.4.2 Demanda

Segundo Montoro Filho (1998, p.109) demanda “é a quantidade de um
determinado bem ou servigo que o consumidor deseja adquirir em certo periodo de tempo”. A
procura depende de variaveis que influenciam a escolha do consumidor. Sdo elas: o prego do
bem ou servigo, o prego dos outros bens, a renda do consumidor e o gosto ou preferéncia do
individuo.

Para Nascimento (2006) “a demanda também depende da oferta de mercado, que
podemos conceituar como as véarias quantidades que os produtores desejam oferecer ao
mercado em determinado periodo de tempo”. E ainda complementa Nascimento (2006)
afirmando que “diferente da demanda, a oferta mostra uma correlagdo direta entre quantidade
ofertada e nivel de pregos, como, por exemplo, um aumento de prego no mercado estimula as
empresas a produzirem mais, aumentando sua receita”.

A quantidade de demanda de uma empresa do ramo de beneficiamento de
marmore e granito, por exemplo, sera determinada com base em alguns fatores que sdo
fundamentais para sua continuidade. No qual, a mesma precisa antes de tudo, possuir um
excelente atendimento, confeccionar produtos de boa qualidade, ter seu prazo de entrega de
acordo com o combinado e obviamente ter precos competitivos e prazos de pagamentos que

satisfaca seus clientes e nfio gere nenhum prejuizo para a empresa.

2.4.3 Oferta

A oferta depende de um conjunto de fatores que sio a tecnologia, os pregos de
fatores produtivos e o prego que se deseja oferecer.

De acordo com Troster; Mochon (1999) a oferta é a quantidade de produtos
oferecidos pelos produtores, e quanto maior a demanda mais os produtores querem ofertar, até
que o mercado fique saturado e sua procura fique menor que a oferta. Fazendo com que os
pregos dos produtos caiam.

Segundo Rosseti (1997, p. 420) “a oferta de determinado produto ¢ determinada
pelas varias quantidades que os produtores estdo dispostos e aptos a oferecer no mercado, em
fungdo de varios niveis possiveis de pregos, em dado periodo de tempo™.

De maneira geral, a oferta se da de acordo com os fatores de produgiio que a

empresa dispde. Sendo assim, é necessario que se invista em maquinas, equipamentos,
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pessoal qualificado, em matéria-prima e em outras variaveis para oferecer aos clientes
produtos que os satisfagam para que a demanda destes aumente e conseqiientemente gere

lucro para a empresa.
2.4.4 Concorréncia

Para Nascimento “A fixagdo de precos baseada na concorréncia toma como base
principal o valor de um produto que os concorrentes cobram por produtos semelhantes”. E
ainda Nascimento complementa afirmando que, “esse tipo de pratica tem uma relagdo
importante com o tipo de produto e o mercado, pois quanto maior for & concorréncia mais
severa se torna a disputa pela margem de lucro”.

Para Las Casas (2004)

concorrentes surgem e desaparecem no ambiente mercadolégico com muita
freqiiéncia. A entrada de novos pode exigir modificagdes nas estratégias do
composto, seja no tocante a variavel prego, produto, servigo prestado, e em
muitos casos até mesmo na variavel local.

Os concorrentes sdo de suma importdncia para que o mercado possa se manter
com um prego justo dos produtos ou servigos, normalmente, é baseado no prego do

concorrente que se decide o prego final do produto ou servigo.

2.4.5 Custos

Os custos representam o piso, onde a empresa tem que ter um controle contabil
bem ajustado para comecar a ter j4 uma relativa vantagem competitiva sobre os demais
concorrentes.

Segundo Bruni; Fama (2004, p.25) “custo representa os gastos relativos a bens ou
servigos utilizados na produg@o de outros bens ou servigos.”.

O método mais habitual das organiza¢Oes elaborarem seus precos € pelo custo,
para os empreendedores seria somente constituir uma margem de lucro sobre os custos totais,
sempre relacionando os pregos aos custos (Preco = Custo Total + Margem de lucro). E
importante mencionar que se a pessoa responsavel seguir este caminho ndo deve dispensar a
relagdo entre oferta e demanda com o prego da concorréncia, como também, o produto ndo
pode ser feito para vocé, ou seja, de acordo com somente um padrdo, ou um tipo, somente,

mas para quem vai adquiri-lo.
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De acordo com Martins (2001, p. 25) “custo é o gasto relativo 4 bem ou servigo
utilizado na produggo de outros bens ou servigos”. Entdo, é toda despesa que a empresa se

utiliza para vender seu produto ou servigo.

2.5 EMPRESAS DE BENEFICIAMENTO DE MARMORE E GRANITO

Segundo Troster; Mochon (1999, p. 78) “A empresa é a unidade econdmica
encarregada de trocar os fatores de produgdo (trabalho, capital e recursos naturais) para
produzir bens e servigos, que depois serdo vendidos no mercado”.

De acordo com Rossetti (1997) sdo agentes econOmicos que transformam os
fatores de producdio em bens ou servigos para atender a necessidades dos clientes, com o
grande objetivo que € gerar lucro.

Nas empresas de beneficiamento de marmore e granito ndo ha diferenca, sdo
empresas que compram suas matérias-primas, normalmente em chapas polidas ou ndo, para
que se possa transforma-las em produtos para os consumidores finais. E sempre que existe a
venda de um produto, normalmente o cliente o quer instalado em sua residéncia, surgindo ai a
prestacio do servigo. Entdo, a empresa nio € s de transformaco, mas também prestadora de

Servigos.
2.5.1 Granito

Segundo a enciclopédia Wikipedia “granito é uma rocha ignea de grio grosseiro,
composta essencialmente por quartzo e feldspatos alcalinos, tendo como minerais acessdrios
freqiientes biotite, moscovite ou anfibolas. O granito ¢ utilizado como rocha ornamental ¢ na
construgdo civil” (GRANITO, 2006).

Para o setor de pedras ornamentais e de revestimento, o termo granito designa um
amplo conjunto de rochas silicatadas, abrangendo monzonitos, granodioritos, charnockitos,
sienitos, dioritos, doleritos, basaltos e os proprios granitos.

A composi¢do mineralogica dos granitos é definida por associagBes muito

variadas de quartzo, feldspato, micas (biotite e/ou moscovite), anfibolas (sobretudo
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hornblenda), piroxenas (augite e hiperstena) e olivina. Alguns desses constituintes podem esta
ausentes em determinadas associagdes mineralogicas, anotando-se diversos outros minerais
acessorios em proporgdes bem mais reduzidas. Quartzo, feldspatos, micas e anfibolas sdo os

minerais dominantes nas rochas graniticas e afins.

Macroscopicamente, o quartzo € reconhecido como mineral incolor, geralmente

transhicido, muito comum nos granitos (GRANITO,2006).

2.5.2 Marmore

Segundo a enciclopédia Wikipedia “marmore é uma rocha metamorfica originada
de calcario exposto a altas temperaturas e press3o. Por esse motivo, as maiores jazidas de
marmore sdo encontradas em regiio de rocha calcaria e atividade vulcinica. O méarmore é
uma rocha explorada para uso em construgio civil” (MARMORE, 2006)

Comercialmente sdo classificados como marmores, todas as rochas carbonaticas
capazes de receber polimento. A composi¢do mineraldgica depende da composi¢io quimica
do sedimento e do grau metamoérfico. Dessa forma, possuem uma variedade de cores e

texturas, estruturas que as tornam bastante rentaveis na industria de rochas ornamentais

(MARMORE, 2006).
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3 METODOLOGIA

3.1 TIPO DE PESQUISA

A presente pesquisa do ponto de vista de abordagem do problema teve um carater
de qualificar e quantificar as empresas de beneficiamento de marmore e granito em Natal, no
Rio Grande do Norte, com o propoésito da obtengdo de informagdes relevantes a respeito de
suas caracteristicas para melhor conhecer o mercado em questdo.

Segundo Oliveira (1998, p. 115) “a abordagem quantitativa e qualitativa sdo dois
métodos diferentes pela sua sistematica, e, principalmente pela forma de abordagem do
problema que esta sendo objeto de estudo”.

Nesse sentido, ainda Oliveira distingue as abordagens da pesquisa afirmando que
a pesquisa quantitativa “significa quantificar opinides, dados, na forma de coleta de
informagGes, assim como também com o emprego de recursos e técnicas estatisticas desde as
mais simples até as mais complexas”. O que significa traduzir em nimeros, opiniGes e
informagdes.

Ja a abordagem qualitativa segundo Oliveira (1998) é uma série de leituras sobre o
assunto da pesquisa, que relata e descreve os diferentes autores ou especialistas que escrevem
sobre o assunto estabelecendo uma série de correlagdes para se possa chegar ao ponto de vista
conclusivo.

Quanto ao objetivo da pesquisa, o estudo teve um carater de pesquisa de campo,
por se tratar de um estudo de mercado, no qual, foi preparado um questionario, juntamente
com entrevistas realizados junto aos arquitetos € empresarios da construgdio civil da Grande
Natal. Como também uma pesquisa bibliografica para dar todo embasamento tedrico sobre o
tema em quest#o.

Segundo Oliveira (1998, p. 135) a pesquisa de campo possibilita a0 pesquisador
uma “observacdo dos fatos tal como ocorrem espontaneamente, na coleta de dados e no
registro de varidveis presumivelmente para posteriores analises.” Visando criar maior
proximidade e familiaridade com o problema abordado neste trabalho para torna-lo mais
explicito e compreensivel.

Para Oliveira (1998, p. 119) “a pesquisa bibliografica tem por finalidade conhecer

as diferentes formas de contribuigio cientifica que se realizaram sobre determinado assunto
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ou fendmeno”. Em suma, a pesquisa bibliografica deu embasamento e sustentabilidade tedrica

para novas pesquisas.

3.2 UNIVERSO E AMOSTRA

Segundo Oliveira (1998, p. 160) “universo € o conjunto de seres animados ou
inanimados que apresentam pelo menos uma caracteristica em comum”. Nesse sentido, a
presente pesquisa teve como universo, as dez empresas que mais s3o representativas do
mercado de beneficiamento de marmore e granito da grande Natal.

Ainda, o autor acima citado, afirma que amostra “é a por¢io ou parcela,
convenientemente selecionada do universo (populagio); é um subconjunto do universo”. A
pesquisa teve como amostra quatro empresas do ramo de beneficiamento de marmore e
granito de Natal, sendo trés tradicionais, ja estabelecidas nesse ramo de atividade que foram
escolhidas por serem empresas conhecida no mercado, com tradi¢do e identificarem como
referencia para outras empresas do ramo e uma nova entrante neste mercado. Dentre as
pesquisadas ndo foram citados os nomes por questdes éticas, estdo definidas como empresas
A, B, C e D. com o proposito de listar as caracteristicas mais relevantes dessas empresas,
como: pregos praticados, prazos de pagamentos, tempo de entrega dentre outras variaveis para
que se pudesse chegar a parimetros realmente relevantes para atender as necessidades da

referida pesquisa.

3.3 COLETA DE DADOS

De acordo com Oliveira (1998, p. 182) “a coleta de dados é a fase pratica da
pesquisa, que se inicia com a aplicagio dos instrumentos elaborados e das técnicas
selecionadas, a fim de se efetuar a coleta dos dados previstos”.

Sendo assim, a coleta de dados da presente pesquisa foi realizada com um estudo
de mercado, para a obtengdo de informacGes no &mbito das empresas selecionadas com
pedidos de or¢amentos para a execugdo de obras para a instalagdo de toda parte que se refere
ao marmore € granito e sua instalagio em uma obra de médio porte. Nos quais esses

documentos passaram por um tratamento analitico.
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3.4 TRATAMENTO E ANALISE DOS DADOS

Segundo Oliveira (1998, p. 182) “antes da andlise e interpretagdo, os dados devem
seguir as seguintes fases”:

a) selegdo: o exame detalhado dos dados coletados;

b) codificagdo: técnica operacional utilizada para categorizar os dados que se

relacionam; e por fim.

c) tabulagdo: distribuir os dados em tabelas, possibilitando maior facilidade na

verificagdo das inter-relagGes entre elas.

E ainda Oliveira (1998, p. 184) “uma vez manipulados os dados obtidos dos
resultados, o passo seguinte é a analise e interpretacdo destes, constituindo-se ambas no
nucleo central da pesquisa”.

A partir dos dados coletados foi realizada a interpretagio dos dados para
estabelecer a ligagdo entre os resultados obtidos e submeté-los a uma analise comparativa para
se chegar a classificagdo dos fatores que mais contribuem para o sucesso das empresas de
ponta no mercado de beneficiamento de marmore e granito, de modo que permita se chegar as

respostas dessa pesquisa.

3.5 LIMITACOES DO METODO

A referida pesquisa apresentou certas limitagles, visto que se trata de uma
pesquisa de campo na qual, foi realizada a aplicagiio de questionarios e entrevistas, fatores
que tiveram um nivel de resisténcia, no sentido de haver pouca disponibilidade de tempo por
parte dos questionados e entrevistados. Outro fator limitativo, € que foi realizado um estudo
em poucas empresas que se destacam nesse ramo; e por fim, ndo haver um acervo literario
expressivo a respeito principalmente, se tratando de empresa de beneficiamento de marmore e

granito.
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4 ANALISES DOS RESULTADOS

Neste capitulo foi realizado um estudo das principais concorrentes das empresas
de beneficiamento de marmore e granito de Natal. Realizadas através de visitas aos mesmos, a
fim de obter um orgamento ficticio entregue por todas as empresas analisadas, referente a uma
residéncia que precisaria de uma série de produtos de granito verde ubatuba para cozinha,
banheiros, tais como: soleiras, despensa, divisdrias, bancadas entre outros, com a finalidade
de se realizar uma analise dos diversos fatores que sdo relevantes no entendimento de alguns
profissionais da area de construgdo civil e arquitetos, na hora de escolher uma empresa para
executar servicos de marmore e granito nas suas obras e de seus clientes. Dentre alguns
critérios de escolha, destacam-se: estrutura da empresa, atendimento, diversidades de
produtos, prego, condicles de pagamento, prazo de entrega, qualidade de acabamento,
localizagéo.

Para seguir-se um padrio em marmorarias, o pesquisador visitou varias empresas
do ramo nos estados de Pernambuco, Paraiba e Rio Grande do Norte. E a empresa que mais se
destacou em praticamente todos os quesitos, como a mais organizada, a de melhor estrutura, a
maior diversidade de produto a qualidade de acabamento e a tradicdo de mercado,
considerada a maior marmoraria do norte nordeste foi 8 empresa A, de Natal.

A empresa A, é uma empresa de grande porte, sendo a primeira a ser visitada para
a realizagdo da presente pesquisa de analise dos principais concorrente em Natal. Esta inserida
no mercado de beneficiamento de marmore e granito, com mais de quarenta anos de
existéncia de tradicdio estabelecida neste mercado. Possui uma estrutura excelente,
apresentando-se como a empresa que mais vende granito em todo Rio Grande do Norte. Vale
destacar, que a maior parte das vendas desta empresa, é realizada através dos principais
arquitetos do estado, que indicam os clientes para executar seus projetos com a empresa A,
por esta, diferenciar-se pela reconhecida qualidade de acabamento, pontualidade e tradig3o no
mercado.

A empresa B, também é uma empresa de grande porte, com uma estrutura bem
organizada, foi a segunda a ser visitada. E uma empresa que ja nasceu com um know holl
bastante expressivo, ndo no ramo de beneficiamento de marmore e granito, mas em outra
modalidade muito parecida, a maior empresa de vidros no Rio Grande do Norte.

A empresa C é uma empresa de pequeno porte com uma estrutura pequena, que
estd mais voltada para atender servigo de construtora ou empresario do ramo. Ndo é muito

indicada por arquitetos, que na verdade, € a fonte que proporciona a indicag@o de clientes de
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alto poder aquisitivo. De maneira geral, a empresa C ndo consegue vender produtos para esses
clientes devido as exigéncias deste que sdo produtos de Otima qualidade, diversidades de
produtos, prazo de entrega entre outros.

A empresa D é uma empresa nova neste ramo de atividade, apresenta-se como de
pequeno porte e busca entrar neste mercado através dos pregos baixos, dos produtos,
acabamento e servigos de boa qualidade, e de atendimento especial aos seus clientes dando-
lhe ainda uma 6tima assisténcia pos-venda. Tem como prioridade, atender as necessidades dos
seus clientes, de maneira a suprir todas as suas necessidades para que estes se tornarem fieis a
empresa. Esta sempre buscando parceiros, como arquitetos, construtoras etc., visando ndo s
ser mais um neste mercado, mas buscando aperfeigoar-se para diferenciar-se das demais
empresas, com a finalidade de conquistar sua fatia de mercado neste ramo de atividade.

Na empresa E o pesquisador ndo conseguiu ter acesso, pois, 0 mesmo era
conhecido por alguns integrantes da empresa.

A empresa F tem uma boa relevancia no mercado mais ndo conseguiu-se fazer um
orgamento na mesma.

A empresa G ndo tem grande relevincia para o mercado por isso ndo foi

pesquisada.

4.1 COMPARACAO DAS EMPRESAS

4.1.1 Quanto a Estrutura

EMPRESA A

A empresa A, tem uma estrutura fisica excelente, apresentando logo na entrada,
6tima impressdo, tem um amplo estacionamento para mais de trinta carros. Na recepgdo ha
seis vendedores divididos: trés para orgamentos pequenos, que ficam na propria entrada, e trés
em salas separadas para orgamentos, mais detalhados, como grandes obras e construtoras, por
exemplo. Hd em média, trinta funcionarios s6 na parte da produgdo e todos munidos com
equipamentos de protecdo em uma area de trezentos metros quadrados para acabamento e
produgdo, e ainda possuem um guincho (maquina) para levar as chapas para suas trés

maquinas de corte.
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EMPRESA B

A empresa B, possui uma estrutura organizacional equivalente ao da empresa A,
ja citado anteriormente. Na recepgdo, conta com varias mesas para atendimento a clientes.
Dispde de uma exposi¢io de cubas para bancadas na propria empresa, fator que facilita a
negociagdo, além de gerar conforto para o cliente, dispde também de 15 funcionarios na
produgdo. E por fim, possui uma area de produgdo de trezentos metros quadrados e
maquindrio necessario, além de utilizam todos os equipamentos de seguranga necessario para

a seguranga de seus funcionarios.

EMPRESA C

A empresa C, apresenta-se com uma boa estrutura. Disponibiliza uma pequena
sala para atendimento aos clientes. A area de produgdo tem aproximadamente cento e
cingilenta metros quadrados de area coberta, e seus funcionarios trabalham com certa
dificuldade devido ao espaco apertado. Alguns funciondrios utilizam os equipamentos de
protec&o e outros ndo. A area de corte fica longe da parte de acabamento, para levar as chapas

para maquina de corte, leva-se em um carrinho especializado para levar chapas.

EMPRESA D

A empresa D, possui uma estrutura pequena, com um escritorio dividido em dois
ambientes para o atendimento de clientes. Dispde de uma area de produgdo dividida em:
corte, acabamento € uma area reservada a estocagem de produtos acabados; tem
aproximadamente cem metros quadrados de area destinada & produggo. Utiliza uma maquina
de corte e conduz as chapas para esta, com a ajuda de um carrinho. Seus funcionarios dispSem

de todo equipamento de seguranga necessario, mas nem todos os utilizam adequadamente.

4.1.2 Quanto ao Atendimento

EMPRESA A

O atendimento verificado nesta empresa foi primoroso, apresentando a principio

uma recepcionista que direcionou o cliente para uma vendedora, que o levou para conhecer a
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diversidade de granito e marmore, como também, toda a estrutura operacional da empresa. O
orcamento foi feito imediatamente, mas apresentou-se, pouco detalhado, n3o ficando possivel
identificar o prego de cada peca, demonstrando somente a area total e o seu respectivo valor.
Com isso verificou-se que o orgamento da empresa ndo e muito facil de ser entendido e que
muitas vezes o cliente pode se sentir lesado pela falta de compreensdo evidente, que este
expressa, com isso possibilitando a desisténcia da possivel compra que este cliente possa vir a

fazer nesta empresa.

EMPRESA B

A empresa B também apresentou um atendimento muito bom, no qual o cliente é
atendido pelo gerente da empresa, que apresenta toda a estrutura da empresa e todos os tipos
de marmores e granitos que dispunham naquele momento, fazendo e entregando o orgamento
no mesmo instante, sendo este, facil de ser entendido. Gerando assim uma credibilidade maior
na empresa, pois o cliente sabe quanto pagara por cada pega e se ele quiser retirar algum

material sabera quanto tera de pagar a menos.

EMPRESA C

A empresa C apresenta um atendimento de boa qualidade, mas seu or¢amento, s
foi entregue apés dois dias, sendo este, também n3o muito compreensivel, pois ele ndo estava
detalhado conforme o da empresa B. Apresentava em seu conteiido, apenas a metragem € o
valor total por cada area, gerando assim uma desconfianga maior do cliente, como também a
demora para entregar o orgamento, que dependendo do cliente, ja poderia desistir s6 pela

demora.

EMPRESA D

O atendimento apresentou-se bom. O vendedor mostrou varios tipos de marmores
e granitos e os tipos de acabamentos para que a escolha do cliente seja a mais adequada. O
orcamento foi entregue em um dia, sendo este, de facil compreensdio, apresentando a
quantidade de cada peca com seu respectivo prego, sendo o orgamento desta empresa o
melhor entre os quatros pesquisados, dando uma maior credibilidade 8 empresa. Mas a

empresa deixou a desejar em relagdo a diversidade de produtos, que sdio poucos para pronta
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entrega, tendo s6 em estoque os granitos mais vendidos no mercado, e com isso o cliente

podera deixar de comprar pela falta de diversidade.
4.1.3 Quanto a Diversidade de Produtos
EMPRESA A

A empresa A, foi a que se mostrou com um estoque mais variado, apresentando
mais de 400 tipos de matéria-prima (marmore e granito) para pronta entrega. Demonstrando
capacidade de atender a todos os gostos com pedras das mais utilizadas, que vai do marmore
branco e granitos verde ubatuba e corumba, até os granitos importados e mais sofisticados, ou

seja, dos mais acessiveis até os mais caros.
EMPRESA B

A empresa B disponibiliza em seu estoque em média, de 50 tipos a pronta
entrega, mas dispde também de mostruario que possibilita ao cliente outras op¢des que pode

ser adquirida pela empresa, caso seja a escolha do cliente.
EMPRESA C

A empresa tem uma pequena diversidade de produtos, ndo chega a atingir quinze
tipos a pronta entrega. Trabalha com maior propor¢do com os tipos de marmore e granito

mais utilizados no mercado (marmore pinta verde e o granito verde ubatuba).

EMPRESA D

Apresenta uma variedade de produtos equivalente ao da empresa C, para pronta
entrega. Utiliza em maior quantidade os granitos verde ubatuba e o andorinha, como também
o marmore pinta verde, materiais mais solicitados pelos seus clientes, mas também dispGe de
mostruario que de acordo com a opgdo do cliente é imediatamente comprado pela empresa

para confeccionar as pegas solicitadas.
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Como foi citado, a empresa A tem uma grande diversidade de produtos, motivo
pelo qual, os arquitetos a indicam ainda mais, aos seus clientes, possibilitando a estes modelos
exclusivos, como marmores importados, orgados o metro quadrado, a R$ 1.200,00 (Mil e
duzentos reais). A diversidade de materiais ¢ um dos grandes diferenciais das empresas A e B,
apresentando-se como as empresas que mais conseguem vender, por possuirem uma grande
diversidade de granitos ¢ marmore, diferentemente das empresas C e D que s dispde para

pronta entrega os granitos mais utilizados no mercado.

4.1.4 Quanto ao Prego

EMPRESA A

A empresa A apresentou os pregos mais elevados do mercado, entre as empresas

pesquisadas, em média 16% superior ao mais barato identificado na pesquisa.

EMPRESA B

O prego identificado na empresa B, também se apresentou alto em relag@o ao mais
baixo identificado na pesquisa, principalmente levando-se em consideracio o tipo de
materiais utilizados para acabamento (poli borda seca) que serve para baratear o valor do
produto final.

EMPRESA C
A empresa C atua no mercado com um pre¢o 12% menor ao praticado pela

empresa A. Utiliza também poli bordas seca, para polimento com isso diminuindo o seu

prego.

EMPRESA D

Foi a empresa que apresentou o melhor preco dentre as pesquisadas, ela usa poli
borda seca nos seus acabamentos, e o seu prego ficou 16% abaixo ao praticado pela empresa
A

De maneira geral, o preco é um dos principais fatores na hora de decisdo de

comprar determinado produto, obviamente associado a outros fatores. Nesse contexto, a
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tradicionais no mercado da grande Natal.

4.1.5 Quanto & Condigio de Pagamento

EMPRESA A

A condig3o de pagamento da empresa é de até quatro vezes com prego de a vista,

mas, podendo dividir em até dez vezes com juros.

EMPRESA B

Na empresa B, as condi¢des de pagamento podem ser negociadas com desconto
para pagamento a vista, podendo ser divididas as parcelas, em até trés vezes pelo prego de a
vista.

EMPRESA C

As condig¢Ges de pagamento podem ser em até trés vezes pelo preco de & vista.

EMPRESA D

A condigdo de pagamento é praticamente a mesma dos outros concorrentes, a
principio, em até trés vezes, mas ha possibilidades de negociagio, dependendo do preco total
da obra, estendendo o pagamento para até cinco vezes.

Muitas vezes a condigdo de pagamento pode decidir se o cliente comprara ou néo
em determinado estabelecimento; normalmente como o valor de granito é elevado entéio os
clientes precisam dividir esses valores de acordo com suas possibilidades, para que ndo ocorra
uma devolugdo de cheque ou até mesmo, ocorra a possibilidade do nfio pagamento dos
produtos ou servigos, fato que deixaria a empresa sem liquidez para honrar seus
compromissos. Todas as empresas citadas acima parcelam as compras para os clientes, sendo
que a empresa A, divide em até dez vezes com juros. A empresa que apresentou uma forma de
pagamento bem flexivel foi a empresa D, nela a forma de pagamento é negociada pelo cliente,

a partir da proposta do deste, no qual o vendedor analisa as possibilidades em relacdo aos
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prazos, de modo que ndo gere prejuizos para empresa, proporcionando para ambas as partes

satisfagdo pelo negdcio fechado.
4.1.6 Quanto ao Prazo de Entrega
EMPRESA A

O prazo de entrega é de até dez dias, contados a partir da data de fechamento do

negocio.
EMPRESA B

Na empresa B, o prazo de entrega dos produtos ¢ em média de quinze dias.
EMPRESA C

Apresentou o prazo de entrega de até quinze dias, contados a partir do fechamento

do contrato.
EMPRESA D
O prazo de entrega € de até quinze dias, também.

No ramo de beneficiamento de méarmore e granito muitas empresas néo
conseguem cumprir o prazo estabelecido, normalmente empresas de pequeno porte, que ndo
tem uma estrutura de trabalho organizada, firma registrada, no pagam energia, 4gua, nem os
impostos entre outros. Mas infelizmente existem, criando uma concorréncia desleal,
praticando pregos abaixo dos de merdado, como também prometendo a entrega desses
produtos antes dos outros concorrentes para atrair os clientes, mas que em varias ocasides
deram o chamado “calote” em seus clientes, que paga pelas pegas e n#o as receber. Por isso,
se gerou especulagdes em relag@o a credibilidade de muitas marmorarias no mercado. Sendo
assim, aquela empresa que consegue entregar o material no prazo estabelecido ja tem um
grande diferencial em relagdo as demais, que na realidade em Natal sdo poucas empresas que

conseguem cumprir com o tempo de entrega dentro do prazo.
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4.1.7 Quanto a qualidade

EMPRESA A

A empresa A trabalha com alta qualidade, que segundo Paladini (2000, p. 18) “¢ a
capacidade que o produto ou servigo tem de sair conforme seu projeto”; ou seja, de acordo
com a necessidade do cliente, apresentando no caso de marmore e granito, formas perfeitas,
acabamento impecavel, matéria-prima de primeira linha, juntamente com todo um servigo
desde a venda até a enirega do produto instalado, satisfazendo todas as necessidades do
cliente. Todos esses motivos justificam o preco elevado praticado pela empresa A.

Nesse ramo de atividade existem varias formas de baratear o prego final do
produto para o consumidor, dentre as principais, o0 uso de poli bordas secas ¢ uma alternativa
bastante utilizada para polir as bordas dos granitos para dar o acabamento. No entanto, este
material ndo permite um polimento muito duradouro nas pedras, que com o passar do tempo o
brilho se apaga, sendo necessario um novo polimento. Um jogo desta poli borda, custa em
média R$ 27,00 e da para polir até 20 metros lineares. Proporcionando um custo muito menor
para a marmoraria, que entdo, é repassado para o consumidor, ja a poli bordas diamantada ¢
um material utilizado somente pela empresa A, dentre as analisadas na pesquisa, permitindo
um polimento perfeito e seu brilho é eterno. Esse tipo de poli bordas, custam em média um

jogo, RS 400,00 e chega a polir até 100 metros lineares de marmore ou granito.

EMPRESA B

A empresa B usa poli borda seca, mas tem um bom acabamento e o cliente

querendo a poli borda diamantada a empresa oferece, mas com um custo adicional.

EMPRESA C

A empresa C, s6 utiliza poli borda seca nos seus acabamentos, mas apresenta
produtos bem acabados.
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EMPRESA D

A empresa D, visa & qualidade de acabamento apesar de so utilizar poli borda
seca, € se compromete, caso o cliente ndo goste do acabamento, em recolher para refazer o
polimento sem nenhum custo adicional para o cliente.

Para que uma empresa nesse ramo consiga vender seus produtos com valores mais
altos dos que os praticados no mercado, € necessario que invista em qualidade de acabamento.
Que € o caso da empresa A, que so trabalha com as poli bordas diamantadas, em todos os seus
granitos que sdo de primeira qualidade, e sua instalagio também ¢é de 6tima qualidade. Ou
seja, seus pregos elevados sdo justificados pela alta qualidade praticada pela mesma, pois, os
seus clientes pagam pela qualidade dos produtos e servigos. Demonstrando que a empresa A,

serviria de exemplo a ser seguido por todas as outras empresas do ramo.

4.1.8 Quanto a Localizagio

EMPRESA A

A Empresa A, tem uma Otima localizagdo, encontra-se situada em uma area
comercial, na qual favorece suas vendas, principalmente por possuir na suas instalagSes, um
show romm e a fabrica no mesmo prédio.

EMPRESA B
A localizagio da empresa ¢ do show romm € uma das mais privilegiadas,

situando-se em uma das principais avenidas de Natal.
EMPRESA C

Na empresa C, a loja e o show romm, estdo situados em uma das principais
avenidas de Natal. Sua fabrica esta localizada em Parnamirim, areas que favorece o acesso de
clientes.

EMPRESA D

A empresa D, esta localizada no Parque Industrial de Parnamirim, em meio a

diversas outras marmorarias, contendo a loja e fabrica num mesmo local.
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Certamente os clientes querem comodidade, uma empresa que fique localizada em
um lugar de féacil acesso, que disponibilize um bom estacionamento, em uma regido comercial
que contenha varios concorrentes, facilitaria muito seu acesso para suprir suas necessidades
em um s6 lugar. Normalmente as marmorarias ficam em lugares que apresentam um grande
espago para que possa demonstrar as chapa de material por inteiro, pois por ser retirado da
natureza normalmente o marmore e granito ndo seguem um padrdo, muitos tém a chamada
“mula” que sdo defeitos da pedra que é da sua natureza. E muitas vezes as chapas tém
variagdes que sdo do proprio modelo da pedra. Em muitas ocasides ndo da para ter a nogdo
exata de uma pedra, baseando-se em uma amostra pequena, esse é um dos principais motivos

pelos quais dificilmente se tem um show hoom em um shoping.

42 RESUMO DAS PRINCIPAIS CARACTERISTICAS IDENTIFICADAS NAS
EMPRESAS PESQUISADAS

Quadro I-Resdaspnncxpaxscaractmstlcas; ‘ ldeﬂtlr . ﬁwdasnasemm pesqmsadas' ia
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006)
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4.3 ANALISE DO QUESTIONARIO

Em seguida a pesquisa de campo, foi realizada uma pesquisa complementar,
seguindo os objetivos especificos, no qual, estd se consolida numa pesquisa junto aos
engenheiros e arquitetos que responderam perguntas para se entender um pouco do mercado
de beneficiamento de marmore e granito.

As perguntas foram montadas na intengdo de se conhecer as principais empresas
do setor, as mais conhecidas, a de melhor qualidade; e o maior interrese é conhecer os
principais fatores que levam os arquitetos e engenheiros a indicarem uma marmoraria.

No inicio, o pesquisador teve bastante dificuldade para realizar a pesquisa, pois a
inteng@o era entrevistar os proprietarios das construtoras, mas a dificuldade foi grande devido
a indisponibilidade de tempo de alguns destes profissionais. No entanto, o que fora
averiguado, € que o procedimento da grande maioria das construtoras para a escolha de uma
marmoraria, ¢ indicado pelo engenheiro responsavel pela obra. Pois sdo eles que v3o até as
empresa para conhecer seus servigos (preco, prazo de pagamento, qualidade € os prazos de
entrega dos produtos); e geralmente a escolha de uma determinada empresa esta associada ao
prego e a qualidade dos produtos, mas predominantemente o fator prego, é o mais levado em
consideragao.

Ja para os arquitetos, os fatores mais relevantes sio a qualidade do produto e
servi¢o, juntamente com a pontualidade na entrega e em seguida o fator tradigio da empresa
no mercado. Que gera maior confianga e credibilidade a estes profissionais, no que se refere a
indicagio de determinada marmoraria para executar as obras dos seus clientes, que
normalmente possuem um poder aquisitivo alto e consequentemente sdo mais exigentes,
demandando assim uma responsabilidade muito grande. Deste modo, podendo uma indicagio

errdnea, por parte de um arquiteto para seu cliente, comprometer fortemente a sua reputagio.

.

4.2.1. Quando da entrega para o cliente do projeto de granito da sua obra. O Sr.(a) indica
determinada marmoraria? Se responder sim, qual marmoraria costuma indicar?

Tabela 1 - Quanto a indicacdo de marmorarias.
Fonte: Dados da pesquisa do autor (2006).
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Grafico 1 - Indicagdo de marmorarias.
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006).

O grafico 1, indica que 60% dos engenheiros, ndo tém o habito de indicar
determinada empresa de beneficiamento de marmore e granito, pois geralmente as
construtoras trabalham com empresas que ja conhecem e ja se tornam parceiras, mas 0s Outros
40% sdo abertos a indicar empresas do ramo, para executar suas obras.

Para os arquitetos, foi verificado que 90% deles, a grande maioria, indicam
alguma marmoraria para seus clientes. Pois além de comprometer a qualidade de seus
servigos, indicando uma empresa que prima por qualidade entre outros atributos, os mesmos
sempre ganham alguma comiss@o, que € uma promogao estipulada pela marmoraria que acerta
uma determinada porcentagem do valor total da obra, sendo essa comissdo, pratica normal do

mercado ndo s6 natalense, mas em todos os mercados.

Pilseln 2 - Ouastorxamis adcoeds,
Fonte: Dados da tabela do autor (2006).
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Grafico 2 - Empresas mas indicadas.
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006)

@ Profissionais Engenheiros
m Profissionais Arquitetos

A empresa A, ¢ indicada pela maioria dos profissionais (arquitetos e engenheiros)
questionados nesta pesquisa, no qual, 27% dos engenheiros e 75% dos arquitetos indicaram a
empresa A, devido principalmente pelo tempo de mercado e tradigdo que esta possui. Em
seguida a empresa E e B obteve a preferéncia e por fim as empresas G, F e C. A empresa E
estava dentre as mais relevantes a ser pesquisada mais ndo se conseguiu um or¢amento da
referida empresa, ja as outras empresas E e F ndo foram pesquisadas por ndo terem grande
relevincia no mercado. Tendo em vista que, o requisito para indicagdo de uma marmoraria
para os arquitetos difere a dos engenheiros, sendo o primeiro baseando-se primeiramente no
prego e o segundo na qualidade respectivamente. A empresa A, destacou-se apesar de que
para as duas opinides o ponto comum foi a empresa em questdo. Ja para a empresa E, foi
verificado que também tem um bom percentual de respostas (23%), levando-se em
consideragdo que a mesma faz permuta de granito com apartamentos, favorecendo assim as
construtoras, pois eles ndo desembolsam dinheiro para pagar o granito e ainda tém a vantagem
de vender seu apartamento.

De acordo com os arquitetos, a empresa A teve a preferéncia de 75% destes
profissionais, principalmente por ter grande tradi¢do no mercado, tem uma grande diversidade
de granitos, um servigo de acabamento 6timo, um prazo de entrega no dia combinado, como
também oferece para os arquitetos uma boa comissdo, que pode chegar ate 10% do valor do

Servigo.
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4.2.2 Existe no mercado local de beneficiamento de marmore e granito alguma empresa que
ndo indicaria a seu cliente?

Tabela 3 — Quanto a rejeigdo.
Fonte: Dados da pesquisa do autor (2006).

100%

80%
70%
60%

m Profissionais Engenheiros
m Profissionais Arquitetos

20%
10%
0%

NAO SIiM

Gréfico 3 - indice de rejeigio das marmorarias.
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006).

Foi verificado que 80% dos engenheiros, ndo tém nenhuma restrigdo para indicar
uma marmoraria. No entanto, existem algumas exigéncias que sdo adotadas pelas construtoras
que acontece da seguinte forma: a empresa contratada (marmoraria) confecciona as pegas
solicitadas pela construtora e as entrega, é s6 depois de entregue recebe pelo trabalho. Isso
acontece como uma maneira de protegdo para a empresa contratante, devido as diversas
empresas desonestas que muitas vezes recebiam antecipadamente e ndo entregava as pegas
negociadas; como também para garantir que o servigo saira de acordo com o planejado, de
boa qualidade, caso contrario, a construtora bloqueia o pagamento.

Ja no caso dos arquitetos, 90% ndo indicariam determinada marmoraria, pois
existem varias empresas no mercado, que ndo fazem um servigo de boa qualidade, ndo tendo
pontualidade nas entregas e muitas vezes ndo entregam o produto. Esses dados sdo péssimos
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para a reputagdo das marmorarias, € muitas n3o sdo indicadas pela falta de comprometimento
das empresas para o cliente. Muitos dos arquitetos falaram que até ja tentaram outra
marmoraria, mas sempre tem algum problema com a entrega, ou com o acabamento, com a
qualidade da pedra, e por essas dificuldades quase 100% dos arquitetos realizam seus projetos

em apenas trés marmorarias que tém grande credibilidade.

4.2.3 O que levaria o Sr.(a) a ndo indicagdo dessa empresa para o seu cliente?

Tabe - é.
Fonte: Dados da pesquisa do autor (2006).

@ Profissionais Engenheiros
@ Profissionais Arquitetos

pS

Ma qualidade Né&o tem O ndo Pregos muitos OUTROS
nos servicos. pontualidade conhecimento altos.
nas entrega  da empresa.

dos servigos.

Grifico 4 - indice de decisdo de ndo indicagio da empresas.
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006).

Como ndo poderia ser diferente, para os engenheiros o que ndo os levaria a
indicagdo de uma marmoraria, com 33% da preferéncia, sdo os pregos muitos altos em
primeiro lugar. Pois as construtoras estdo sempre buscando redugdo de custo devido a alta
concorréncia do mercado; e em segundo a ndo pontualidade da entrega, com 30 %, o que pode
gerar atraso na entrega da obra, levando assim uma insatisfagdo dos clientes perante a
construtora.
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Ja para os arquitetos a ma qualidade nos servigos foi o fator determinante com
45%, principalmente por comprometer seus servigos, € seu nome num trabalho que €
planejado por ele. Mas que € executado por outro, mas que no geral é o seu nome que esta em
exposicdo, pois se o servigo ndo ficar como o arquiteto planejou, € como o cliente esperou,
certamente gerara uma insatisfagdo que poderia comprometer o nome do arquiteto junto ao

seu cliente.

424 Quais fatores que o Sr.(a) considera mais relevantes que uma empresa de
beneficiamento de marmore e granito precisa possuir para conquistar sua preferéncia?

abela : a de escolha.
Fonte: Dados da pesquisa do autor (2006).
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seus produtos. mercado.

Grifico 5 - Indice de decisdo para escolha de uma empresa.
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006).

Para os engenheiros, 0 que mais levam em consideragdo na hora da decisido de
escolha de uma marmoraria sdo os pregos e a tradigdo de mercado, com 47%. Pois tendo um
bom prego, a construtora tera um custo menor; com a tradigdo demonstra que a empresa que
ja tem muito tempo de mercado, pode-se confiar e realizar um trabalho satisfatorio, no que se

refere a um servigo de boa qualidade, além de pontualidade na entrega.
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Os arquitetos ja levam em consideragdo a qualidade dos servigos e produtos com
50%,; assim os projetos dos mesmos saem bem feitos, elevando seu nome, pois caso a empresa
ndo tenha realizado um bom servigo, podera acabar com reputagdo do arquiteto. Caso
determinado projeto ndo for realizado da maneira que o arquiteto planejou, se a pedra
escolhida ndo for de qualidade, podera tirar as caracteristicas do projeto e com isso ndo ficar
da maneira que o cliente gostaria, gerando entdo insatisfagdo. Qutros 20% dos arquitetos
visam também a pontualidade de entrega, para que na obra ndo ocorra atrasos, gerando assim

insatisfagdo do cliente.

4.2.5 Surgindo uma nova empresa de beneficiamento de marmore e granito no mercado. E ela
fez um orcamento para sua obra. O que levaria o Sr.(a) a acreditar na credibilidade dessa
empresa?

T6 - a de ' de uma nova empresa
Fonte: Dados da pesquisa do autor (2006).
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Gréfico 6 - Decisdo de escolha de uma nova marmoraria
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006)

Com o surgimento de uma nova empresa no mercado, 43% dos engenheiros s

fariam o servigo com a mesma, pagando depois da entrega de todos os produtos, pois seria
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uma garantia que a empresa entregaria a obra dentro do prazo pré-estabelecido para seus
clientes e com um bom acabamento.

Para os arquitetos, 45% s6 acreditariam na credibilidade da empresa caso alguma
pessoa conhecida lhe indicasse e que ja tivesse utilizado os servigos da empresa. No caso de
ter realizado um bom servico. Sempre surgem novas marmoraria no mercado e quando elas
ndo conseguem cumprir com as exigéncias do mercado, tais como prego, qualidade, prazo de
entrega entre outros, elas sdo esquecidas pelos demandantes e entdo sua unica saida ¢ fechar
as portas; mas as que conseguem cumprir essas exigéncias continuam a desenvolver suas
atividades. Uma das novas formas de aumentar o volume das vendas é fazer parcerias, com
profissionais da area de arquitetura e construg@o civil, e um dos primeiro questionamento
desses profissionais é sobre a qualidade de acabamento, que é a principal referéncia, a

principio, para que eles possam aceitar estas parcerias.

4.2.6 Classifique em ordem de importancia de 1 a 5, o que considera mais relevante, na hora
de decidir comprar o granito de sua obra. De 1 para 0 mais importante € 5 para 0 menos
importante.

Tabela 7 — o grau de impo de isﬁo de comra.
Fonte: Dados da pesquisa do autor (2006).
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Grafico 7 - Grau de importancia para decisdo de compra.
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006).
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O principal motivo que os engenheiros levam em consideragédo na hora de decidir
fazer uma compra de granito para sua obra, com 40%, € prego do produto. Seguido com 20%,
o prazo de entrega, de pagamento, pois todos esses motivos sdo muito importantes para a
construtora que ira reverter em diminuigo de custo. Como também prazo de pagamento mais
dilatado, € um excelente atrativo para que a construtora se programe de maneira confortavel,
principalmente por estes venderem seus apartamentos a longo prazo.

Os arquitetos visam muito a qualidade do servigo, com 40% da preferéncia, para
que seus projetos saiam de acordo com o planejado; como também possibilite prazos de
entrega, dentro do prazo estipulado, fator que normalmente ndo é cumprido pelas empresas do
setor.

4.2.7 Considerando que o novo plano diretor de Natal entre em vigor hoje. O que o Sr.(a)
considera que aconteceria no mercado de construgio civil?

Tabela 8 — ecad nov o r. o
Fonte: Dados da pesquisa do autor (2006).
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Grafico 8 - Caracteristicas do mercado perante o novo plano diretor.
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006).

Caso, o plano diretor entrasse em vigor hoje, 27 % dos engenheiros acreditam que
haveria uma diminuig¢io de construgdes em Natal, porque o prego do terreno aumentaria ainda
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mais e consequentemente o preco para o consumidor final ficaria impraticavel, gerando assim
um desaquecimento do setor da construgdo civil. Ja outros 23%, acham que aumentaria os
niimeros de construgdes, pois esse novo plano diretor veio para regulamentar alguns erros que
o plano diretor antigo apresentava, tais como as constru¢des em massa em Ponta Negra, que
ndo suporta mais, devido a excessiva sobrecarga que o lengol freatico possui, por ndo ter um
sistema de tratamento de esgoto que suporte tantas edificacdes.

Ja para 30% dos arquitetos, o mercado vai procurar novas areas para construgio,
tais como a Zona Norte, Nova Parnamirim entre outros; € 25% dos mesmos entendem que

diminuiria sensivelmente o nimero de construgdes.

4.2.8 O mercado da construgdo civil em Natal nos ultimos anos vem crescendo numa média
acima da nacional. Qual a sua expectativa para o mercado da construgdo nos proximos cincos
anos?

abe 9- E o co civil.
Fonte: Dados da pesquisa do autor (2006).
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Griafico 9 - Caracteristicas do mercado futuro da construgdo civil.
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006)
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Espera-se que o mercado se estagne, isto € o que dizem 30% dos engenheiros, por
dois motivos: a alta do dolar frente ao euro e a implantagdo do novo plano diretor, que ira
restringir construgdes em varias areas, em outras, as taxas para construgdo subira
exorbitantemente.

Ja 30% dos arquitetos entendem que o ritmo de crescimento diminuira; outros

25% dizem que ira continuar crescendo num ritmo menor e outros 25% dizem que o mercado
vai estagnar-se.

4.2.9 Considerando o elevado crescimento da construgdo civil em Natal. Qual o principal
fator para esse crescimento?

Tabela 10 - fatores de crescimento da construgo civil,
Fonte: Dados da pesquisa do autor (2006).
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Grafico 10 - Principal fatores de crescimento da construgdo civil
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006)

A grande maioria dos engenheiros, com 50% das respostas, acreditam que o
principal motivo pelo qual o mercado da construgdo civil em Natal vem crescendo, é devido
ao turismo que traz muitas riquezas para a cidade, principalmente os espanhdis e portugueses,
que estdo investindo muito alto aqui, principalmente no litoral do estado. Os arquitetos
dividem a mesma opinidao em 60% das respostas.



Outra parte, sendo 30% e 20% dos engenheiros e arquitetos, respectivamente,
entendem que o investimento do Governo Federal, através do financiamento da casa propria
junto a Caixa Econdmica Federal para a populagdo em geral, ajudou muito para o crescimento
da construgdo civil em Natal. Esse crescimento poderia ser muito maior se O governo
diminuisse a burocracia para a obtengdo da casa propria. A construgdo civil em Natal tem
muito a crescer. No caso de se estabelecer uma comparagéo entre Natal e Jodo Pessoa, que €
uma cidade menor, em termo populacional, a verticalizagdo de la € muito maior que a de
Natal; e se comparado a Recife nem se fala, a diferenga é enorme; por isso, aqui em Natal, ha

muita capacidade de se verticalizar, e assim aumentar ainda mais a construg@o civil.

4.2.10 Dentre as varias empresas de beneficiamento de marmore e granito existentes em
Natal, liste em ordem de preferéncia, as cincos principais em sua opinido, dentre as citadas
abaixo. De 1 para a que mais conhece. '

Tabela 11 —idas.
Fonte: Dados da pesquisa do autor (2006).

@ Profissionais Engenheiros
m Profissionais Arquitetos

Empresa A Empresa B Empresa G Empresa E OUTROS

Grafico 11 - Marmorarias mais conhecidas do mercado.
Fonte: Dados da pesquisa do Autor (2006)

Os engenheiros expressaram opinides muitos divididas entres as suas respostas,

nas quais, apresentou um equilibrio entre as empresas citadas, demonstrando que ndo ha
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somente uma marmoraria que apresente a maioria da preferéncia; mas a que teve um pequeno
destaque, entre as analisadas, foi a empresa E, com 30%, seguido das empresas A ¢ B, com
20% cada uma. A empresa E, teve a preferéncia da maior parte dos engenheiros, pois esta tem
como seus principais clientes as construtoras. Ja a empresa A, teve a maior percentual de
escolha, com 75% das respostas dos arquitetos, pois s3o eles os seus principais clientes, os

que mais indicam servigos para a referida empresa.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Diante das visitas realizadas nas principais empresas do setor, e da pesquisa
realizada em campo frente aos arquitetos e engenheiros, verificaram-se as seguintes
conclusdes.

Que a empresa D é uma empresa que ter4 que evoluir em varios pontos para que
possa concorrer com as empresas ja existentes no mercado, devido varios motivos, dentre eles
a falta de confianga do mercado frente uma nova empresa do setor. Qutro entrave que vale
salientar também, ¢ que no mercado do RN, existem empresas excelentes de nome e de
tradicdo que fecham ainda mais as portas para as novas empresas neste ramo de atividade.
Como exemplo a empresa A, que ja existe ha mais de quarenta anos, e tem uma Otima
imagem no mercado; como também a empresa B, que j4 nasceu com um know holl muito
forte, por vender e prestar servigo em outra area do setor da construcdo civil, sendo essas duas
empresas exemplos a serem seguidos pelas outras marmorarias.

Na andlise realizada junto as concorrentes, verificou-se que a empresa D, apesar
de ser uma nova empresa no mercado de beneficiamento de marmore e granito, esta
conseguindo manter-se neste mercado, apesar de seus fortes concorrentes, pois a mesma, tem
uma das principais vantagens competitivas, 0 melthor prego, e muitos clientes visam em
primeiro lugar, este fator. A empresa tem ainda um bom prazo de pagamento que ¢
compativel com o dos concorrentes; e ainda apresenta flexibilidade de negociag@o de prazos
de recebimentos de clientes. No entanto, perde das demais pesquisadas, principalmente em
termos de estrutura fisica de suas instalagSes, por ndo se mostrar capaz de produzir um grande
volume de produtos; outro fator limitativo é a pouca diversidade de produtos para pronta
entrega, que em muitas ocasibes deixa o cliente desacreditado de seu potencial.

Dentre os varios aspectos abordados nesse trabalho, um dos fatores decisivos na
hora de escolher uma empresa, € a qualidade, na qual se destacou a empresa A, apresentando
matéria-prima de primeira linha, como também, utilizando-se de materiais que garantem o
melhor acabamento dentre as pesquisadas, proporcionando satisfagé@o a seus clientes.

Em relagdo ao atendimento, todas as empresa pesquisadas, se comportaram
positivamente, apresentando os orgamentos em tempo habil, dentro da média, com exce¢do a
empresa F que n3o entregou o or¢amento solicitado. Vale salientar que o orgamento mais

detalhado, mais compreensivo foi apresentado pela empresa D, que discriminou cada pega
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com seu respectivo prego, possibilitando maior transparéncia, tanto na metragem que seria
vendida, como também nos precgos praticados.

Em se tratando de localizagdo, as empresas A, B ¢ C se destacaram
principalmente por apresentarem loja, show romm e fabrica num mesmo lugar, possibilitando
maior comodidade e transparéncia aos clientes, que podem escolher pessoalmente as chapas
sem que haja necessidade de se deslocar para outro lugar. Caso que nio acontece com a
empresa D, que apesar de esta situada em meio a uma area que existem varias empresas do
ramo, ainda néo disponibiliza de um show romm para facilitar a venda de seus produtos.

Associado a localizagdio, a estrutura fisica da empresa é um fator que reflete no
melhor acondicionamento dos bens de produgdo para que haja uma melhor produtividade,
como também uma melhor estrutura para atrair clientes. Nesse sentido, as empresa A, B
apresentaram as melhores estruturas, principalmente em relagdo a parte de produgéo, no qual
existe a divisdo de area de corte, acabamento e de produtos acabados, tudo muito bem
estruturado. Mas apesar de ndo ser citada dentre as melhores estruturas, a empresa D
apresentou estratégias de fabricagiio na sua estrutura mais eficientes. Deixando ligadas as
areas de estoque, corte e acabamento, separando apenas a area de produtos acabados, que é
bem otimizada, 3 medida que sdo confeccionadas as pegas, € feito uma rota com seqiiéncia
logica para que a entrega dessas pecas seja imediata aos clientes. No entanto, por apresentar
uma érea de apenas cem metros quadrados, muitos clientes ndo acreditam no seu potencial
produtivo, fator que somado ao pouco tempo de mercado, muitas vezes, perde trabalhos por
apresentar essa deficiéncia.

Diante da anilise dos principais concorrentes, verificou-se que as empresas
analisadas apresentam, de maneira geral, caracteristicas semelhantes em relagio ao
atendimento, aos prazos de entrega de or¢amentos, aos prazos de entrega de produtos, e se
diferenciam em relag3o a maioria e aos mais relevantes fatores. A empresa A se destacou em
praticamente todos os fatores abordados na pesquisa e principalmente nos mais significativos,
tais como:

a) estrutura fisica de suas instalagGes (loja, fabrica e show romm), demonstrando
um grande potencial produtivo com trinta funcionarios somente na area de produgdo,
conjuntamente com uma localizac@o privilegiada junto a uma area comercial diversificada e
de facil acesso;

b) uma variedade de mais de 400 tipos de marmore e granito para pronta entrega,
além de realizar o melhor acabamento por utilizar a melhor tecnologia em relagdio a maquinas

e equipamentos que otimizam o trabatho, possibilitando um maior volume de produgdo; como



também utiliza materiais de primeira linha (poli borda diamantada) que garantem a impecével
qualidade nos seus produtos e servigos.

Fatores esses que justificam os altos pregos praticados, (em média 16%mais
altos), mas que ha a possibilidade de serem parcelados em até dez vezes com juros.

De acordo com as respostas subtraidas do questionario, e entrevistas realizadas
junto aos profissionais arquitetos e construtores (engenheiros), o principal motivo que leva os
engenheiros a indicarem uma marmoraria, € 0 pre¢o do marmore ou granito, que esta muito
ligado a diminuigdo dos custos na construgdo civil. No qual, as construtoras procuram pregos
mais baixos, casados & qualidade; como também empresas que possibilitem os prazos de
entrega mais adequado as suas necessidades, de maneira que ndo haja atraso na entrega da
obra.

Para os arquitetos, o principal motivo da indicagdio de uma empresa é
principalmente a qualidade dos produtos e servigos, no que se refere ao acabamento, a
utilizagdo de matéria-prima de primeira linha e a qualidade da instalagdo. Como também,
sabe-se na realidade que os arquitetos tendem a indicar as empresas que além de oferecer alta
qualidade, que lhes ofereca percentuais de comissdes bem atrativos, que variam de 5% a 10%
do valor da obra. Esse assunto ndo foi abordado na pesquisa para ndo gerar constrangimento
entre o pesquisador e os pesquisados, mas, essa pratica de oferecer porcentagem é de praxe do
mercado.

Para os engenheiros acreditarem na credibilidade de uma nova empresa do setor é
exigido apenas que o pagamento seja realizado apds a entrega dos produtos e da prestagéo do
servigo, se for o caso. Exigéncia que ocorre devido a algumas empresas que ndo se
comportam de maneira ética, como ja foi citado anteriormente na pesquisa. No caso dos
arquitetos, estes demonstram resisténcia em indicar uma nova marmoraria para OS Seus
clientes, por estas novas entrantes ndo possuem referéncias em termos de grandes trabalhos
executados, s6 o fazendo caso alguém de sua confianga lhe desse o aval.

De acordo com a analise realizada no mercado de beneficiamento de marmore e
granito da grandé Natal, verificou-se que as marmorarias, principalmente as mais recentes no
mercado tém uma grande dificuldade em ganhar seu espago em meio as ja existentes. Ndo so
pela dificuldade natural, por ndo apresentar referéncias em relagdo aos seus produtos e
servigos, know holl no ramo de atividade, além das limitagGes de créditos existentes. Como
também, a concorréncia desleal mediante as empresas ndo registradas, que ndo pagam
impostos, nem tdo pouco, salarios compativeis aos praticados, trabalhando com pregos bem

abaixo dos de mercado.
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Outro fator limit;uivo é devido a Grande Natal ja possuir nesse ramo de atividade,
grandes empresas, bem estabelecidas, com um alto nivel de credibilidade, como por exemplo,
a maior empresa do ramo no norte nordeste, a empresa A, ora analisada nesta pesquisa.
Empresa esta que tem a preferéncia de 75% dos arquitetos potiguares.

Verificou-se ainda que a empresa E tem uma boa fatia do mercado junto as
construtoras, sendo a que mais faz permuta, ou seja, troca o granito de todo o prédio por um
apartamento, com isso a empresa consegue vender o granito por um valor mais alto, gerando
assim um maior lucro.

No contexto geral, de acordo com a analise do mercado de beneficiamento de
marmore e granito, associado as entrevistas € ao questionario aplicado aos arquitetos e
engenheiros da grande Natal, o que se pode observar é que os principais aspectos
identificados como fatores qualitativos da presente pesquisa foram:

a) Estrutura fisica da empresa, no sentido de possuir maior capacidade produtiva,
através dos bens de produgdo e da tecnologia utilizada;

b) a utilizagio de matéria-prima, insumos e materiais de primeira linha na
confecgdo dos seus produtos;

¢) uma grande diversidade de matérias-primas, no caso em questio marmores e
granitos;

d) Qualidade no atendimento, produtos, servigos; e por fim

) precos competitivos, adotando também uma politica de crédito que atenda as
necessidades dos clientes, possibilitando maior flexibilidade, dependendo do volume de
compras que este represente; como também atenda as necessidades operacionais da empresa,

de maneira que ambas as partes saiam satisfeitas diante da negociagdo.
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APENDICE



APENDICE A - Questiondrio

A presente pesquisa se propde a realizar um estudo de mercado junto as empresas
do mercado de beneficiamento de marmore e granito em Natal. Como ja fora mencionado a
cima, com o proposito de colher informagdes a respeito das caracteristicas dessas empresas,
de modo que possibilite conhecer 0 mercado em questdo. No que diz respeito &8 maneira de
como essas empresas trabatham, para dar subsidios & empresa estudada, no caso, a empresa D,
partindo da hipétese que conhecendo seus concorrentes ela tera a possibilidade de se tornar
mais competitiva e obter maior lucratividade.

O instrumento de pesquisa que sera utilizado sera o pedido de orgamentos, sendo
o primeiro para obras residenciais de pessoa fisica € o segundo para construtoras (pessoa

juridica) com as seguintes questdes:

1 - Quando da entrega para o cliente do projeto de granito da sua obra. O Sr.(a) indica
determinada marmoraria? Se responder sim, qual marmoraria costuma indicar?

2 - Existe no mercado local de beneficiamento de marmore e granito alguma empresa que nédo
indicaria a seu cliente?

3 - O que levaria o Sr.(a) a ndo indicag@o dessa empresa para o seu cliente?

4 - Quais fatores que o Sr.(a) considera mais relevantes que uma empresa de beneficiamento
de marmore e granito precisa possuir para conquistar sua preferéncia?

5 - Surgindo uma nova empresa de beneficiamento de marmore e granito no mercado. E ela
fez um orgamento para sua obra. O que levaria o Sr.(a) a acreditar na credibilidade dessa
empresa?

6 - Classifique em ordem de importéncia de 1 a 5, o0 que considera mais relevante, na hora de
decidir comprar o granito de sua obra. De 1 para 0 mais importante € 5 para 0 menos
importante.

7 - Considerando que o novo plano diretor de Natal entre em vigor hoje. O que o Sr.(a)
considera que aconteceria no mercado de construgdo civil?

8 - O mercado da construgdo civil em Natal nos ultimos anos vem crescendo numa media
acima da nacional. Qual a sua expectativa para o mercado da constru¢8o nos proximos cincos
anos?

9 - Considerando o elevado crescimento da construgdo civil em Natal. Qual o principal fator
para esse crescimento?



10 - Dentre as varias empresas de beneficiamento de marmore e granito existente em Natal,
liste em ordem de preferéncia as cincos principais em sua opinifo citadas abaixo. De 1 para a

que mais conhece.
Observando também o atendimento, 0 acesso as pessoas responsaveis, o tempo de entrega

deste orgamento e as possiveis negociagdes que essas empresas queiram fazer para fechar o

negocio com elas.



