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RESUMO

Os fatores que influenciam o processo decisorio no mercado de engenharia civil em Pau
dos Ferros — RN, caracterizam as estratégias e a eficiéncia na captacao de clientes. Nesse
sentido, um profissional que se destaca no mercado, deve ter uma nogdo de processo
decisorio para captacdo de clientes, contudo, este assunto & pouco debatido nas
universidades, afetando principalmente a classe de recém-formados ao ingressar no
mercado de trabalho, sendo este, escasso de estratégias, como também de
responsabilidade social e relacionamento interpessoal entre cliente e engenheiro. O
presente trabalho busca responder as seguintes questfes de pesquisa: O que mais
influencia o cliente no momento de contratar um profissional de engenharia civil? E quais
as estratégias utilizadas pelos engenheiros civis para prospectar vendas? Logo, este estudo
tem como objetivo analisar os fatores que influenciam na contratacao de servicos e quais
estratégias os engenheiros civis utilizam na captagdo de clientes, como também
demonstrar a utilidade do processo decisorio, pela necessidade de um estudo mais
aprofundado. Para desenvolvimento deste trabalho foram aprofundados estudos sobre a
bibliografia referentes ao processo de gestdo na construcdo civil, sobre o processo
decisério e o plano de marketing. A pesquisa foi realizada por meio de questionario
impresso, na qual revelou que mesmo em um mercado ciclico da engenharia civil, ha
momentos em que esta ruim e em outros estd bom para o fechamento de servigos, e a
economia contribui muito para que isso aconteca. Contudo, em resposta as mudancas
presentes no mercado de trabalho, os engenheiros estdo aprimorando novos meios de
atuacdo, tanto nas estratégias para captacdo de clientes como nas suas estruturas
organizacionais.

Palavras-chave: Estratégias. Captacédo de clientes. Plano de Marketing.



ABSTRACT

The factors that influence the decision making process in the civil engineering market in
Pau dos Ferros - RN, characterize the strategies and the efficiency in attracting customers.
In this sense, a professional who stands out in the market must have a notion of decision-
making process to attract clients, however, this subject is little discussed in universities,
affecting mainly the class of recent graduates when entering the job market, which is,
scarce strategies, as well as social responsibility and interpersonal relationship between
client and engineer. This paper seeks to answer the following research questions: What
influences the client most when hiring a civil engineering professional? And what
strategies do civil engineers use to prospect sales? Therefore, this study aims to analyze
the factors that influence the contracting of services and which strategies civil engineers
use in capturing clients, as well as demonstrate the usefulness of the decision making
process by the need for further study. For the development of this work were deepened
studies about the bibliography referring to the management process in the construction,
about the decision making process and the marketing plan. The survey was conducted
using a printed questionnaire, which revealed that even in a cyclical civil engineering
market, there are times when it is bad and in others it is good for closing services, and the
economy contributes a lot to that. However, in response to changes in the labor market,
engineers are improving new ways of engaging in both customer acquisition strategies
and organizational structures.

Keywords: Strategies. Customer acquisition. Marketing plan.
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1 INTRODUCAO

O presente estudo determina os fatores que influenciam o processo decisoério, de
forma minuciosa, no ambito da engenharia civil, sendo considerado de grande relevancia
para um gerenciamento eficaz das organizagbes. Com isso, identificar aspectos
pertinentes & pesquisa que incluem a introdugdo do tema proposto, objetivos geral e
especifico, a revisdo teodrica, materiais e metodos, resultados e discussdes, e a respectiva
concluséo do contetdo abordado.

Dessa forma o processo decisorio, juntamente com os fatores que influenciam na
contratacdo de engenheiros civis, na cidade de Pau dos Ferros/RN, caracterizam as
estratégias e a eficiéncia na captacdo de clientes. Pois, devido a dificuldade dos recém-
formados conseguirem ingressar no mercado de trabalho pela falta de conhecimento
pratico, é de grande importancia sempre estar atualizados quanto as técnicas, normas e
novas tecnologias que proporcionem aos novos engenheiros, maior dominio do seu
respectivo ramo de atuagéo.

Diante do exposto, vale ressaltar que a graduacao possibilita aos recém-formados,
estar um passo a frente dos que ndo tém um curso superior, uma vez que garante vantagem
competitiva, ou seja, € um pré-requisito que muitas empresas estabelecem para processo
de contratacdo. Nesse sentido, um profissional que se destaca no mercado, deve ter uma
noc¢ao de processo decisorio de vendas para captacédo de clientes, no qual, os impactos das
decisbes mal tomadas podem prejudicar os ganhos juntamente com a produtividade.

Outro aspecto interessante a ser abordado, é que a partir do processo decisorio,
percebe-se os fatores que influenciam para a contratacdo de engenheiros civis no
mercado. E, ao estudar o processo decisério, observa-se que este assunto é pouco debatido
neste meio, afetando principalmente a classe de recém-formado ao integrar-se no mercado
de trabalho, pois tera dificuldades na administracdo quanto aos processos organizacionais.

Portanto, necessita de um comparativo entre os fatores que influenciam na
contratacdo de engenheiros civis na cidade de Pau dos Ferros/RN, através de perguntas
elaboradas sob forma de questionario, afim de avaliar as estratégias que eles utilizam para
conquistar o cliente.

Devido a dificuldade para conseguir clientes, no ramo da engenharia civil, ser

bastante notoria entre os recém-formados. Que de acordo com Medeiros (2016, p. 07)



A grande maioria acredita que as oportunidades ndo tém aumentado
como nos ultimos anos, mesmo levando em consideracdo a
amplitude referente ao campo de atuacdo, onde podemos levar em
consideracdo o fator crise, ndo s6 no campo da construcao, mas em
todas as areas.

Essa pesquisa se justifica através da analise dos fatores que influenciam na
contratacdo de servicos e quais estratégias os engenheiros civis utilizam na captacdo de
clientes, como também demonstrar a utilidade do processo decisorio, pela necessidade de
um estudo mais aprofundado. E para Medeiros (2016, p. 07), considera que “apesar da
vasta area de atuacdo dos engenheiros civis no mercado de trabalho, a falta de vivencia
no mercado torna-se um dos maiores empecilhos a ser superado pelos recém-formados”.

Portanto, o tema foi escolhido por se tratar de um estudo de enorme valor para o
futuro dos profissionais de engenharia civil, espera-se que a pesquisa tenha dupla
importancia, tanto académica, quanto pratica, no sentido de contribuir para a formacéo de
engenheiros comprometidos com a gestdo, eficiéncia e qualidade dos seus servicos, no
qual devem sempre se atualizar as mudancas do atual mercado, identificando os critérios
para uma melhor tomada de deciséo.

Diante do exposto, este trabalho pretende responder as seguintes questdes de
pesquisa: O que mais influencia o cliente no momento de contratar um profissional de
engenharia civil? E quais as estratégias utilizadas pelos engenheiros civis para prospectar

vendas?



2 OBJETIVOS
2.1  Objetivo Geral
Averiguar os fatores que influenciam o processo decisorio de contratacdo dos

engenheiros civis e as estratégias utilizadas para prospectar vendas em Pau dos
Ferros/RN.
2.2  Objetivo Especifico

e Verificar quais as estratégias para captacdo de clientes na engenharia;

e Averiguar quais os fatores que influenciam o processo decisorio no mercado de

engenharia civil;

e Analisar a eficiéncia das estratégias de vendas dos engenheiros civis.
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3 REVISAO TEORICA

3.1 Processo decisorio

Atualmente podemos afirmar que o cenario econdmico e as empresas inseridas
nela, passam por varias modificacGes devido a necessidade de constante evolugdo, no
qual o empreendedor precisa estar motivado para controlar VArios processos
correlacionados, pois quanto melhor seu entendimento, melhor sera sua tomada de
decisdo.

Nesse sentido, segundo Porto e Bandeira (2006, p. 02), afirma que:

O processo decisorio nas organizagdes, portanto, converte-se na
esséncia da habilidade gerencial, em que a responsabilidade do
gestor é decidir a melhor alternativa para cada momento em que se
encontra a organizacdo, de modo a garantir os resultados esperados.

Consequentemente, um processo de decisdo é importante pela interacdo entre a
identificacdo das necessidades e da analise de um problema, que abrangem possiveis
alternativas de solucdo, atingindo um modelo de decis&o.

Além disso, Porto e Bandeira (2006, p. 03), afirma que:

As medidas adotadas pelo gestor adquirem relevancia em todas as
etapas do processo decisorio, para que possa haver sintonia entre os
objetivos pretendidos e os resultados alcancados pela organizagéo.
O processo de tomada de decisdo, portanto, ndo se constitui em
tarefa facil para o administrador, que tem que levar em conta as
varias nuancas do complexo ambiente organizacional.

Em uma primeira analise, o processo decisorio estabelece valores e procedimentos
que validam a logica utilizada nas empresas. Trata-se de um processo que acaba
normalizando a informacdo divergente, de modo que a mesma se adequa aos padrdes
normalmente estabelecidos. Esse processo ganha bastante influéncia da cultura da
empresa, entretanto, esta sujeito a falhas na criacdo de significado e na construgdo do
conhecimento.

Contudo, existem restricdes ao processo de tomada de decisdo, devido a
complexidade, a incerteza dos acontecimentos futuros, ao processo em si, aos interesses
das partes envolvidas, ao precario tempo dos gestores e ao senso limitado dos mesmos,

que resulta na selecdo de informacOes relevantes ao problema e a simplificagdo do
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mesmo. Busca-se entdo solucBes satisfatorias, onde ha diferentes restricdes e aspectos
cognitivos que geram diferentes processos decisorios (CHOO, 2003).

Por isso, se faz necessario ter um processo decisorio inteligente, principalmente
quando se trata do ramo da engenharia civil. No qual, geralmente, é esquecido pelos
empreendedores (engenheiros civis), sendo um fator contribuinte para a faléncia da
empresa. Segundo Bazerman (2014, p. 334) “estratégias racionais de tomada de decisdo
também exigem que vocé seja especifico sobre as probabilidades associadas a resultados
futuros incertos”.

N&o ha duvidas de que o processo decisorio na construcdo civil € um fator
indispensavel, tanto nas utilizacbes de estratégias racionais que ampliam as
probabilidades de sucesso, quanto a influéncia da cultura da empresa. Que de acordo com
Real (2017, p. 12-13) “a medida que o ambiente de negocios se torna cada vez mais
complexo, o nimero de variaveis a serem consideradas nas principais decisdes cresce
com muita rapidez”. Dessa forma, nas principais decisfes a serem tomadas, € necessario
examinar etapas para aplicacdo de um processo de tomada de deciséo, de acordo com
cada situacdo. Dentre elas, Bazerman (2014) define etapas que devem ser seguidas,
implicita ou explicitamente, para a execu¢do de um processo de tomada de decisdo, sdo
elas: identificacdo do problema, diagndstico da situacdo, desenvolvimento de
alternativas, avaliacdo de alternativas e a escolha da melhor alternativa.

E notdrio que o processo decisdrio é algo que pode ser simples ou complexo, que
depende do objetivo e no que pode retratar na vida profissional. No espaco empresarial
da construcdo civil, os empreendedores estdo constantemente passando por Varias
situacdes que necessitam de um planejamento. Portanto, ter boas decisdes € importante,
desde que tenha autoconhecimento, pois é dessa forma que o profissional enxerga por
qual caminho € o mais viavel para o sucesso. E com esse entendimento é possivel obter
um maior desenvolvimento ao fazer alguma escolha.

O diferencial de um bom lider é a capacidade de tomar decisdes que tragam éxito
para a empresa, pois sem um conhecimento pleno dos nossos pensamentos e
comportamentos, ndo podemos antecipar quando 0S processos cognitivos, que
normalmente nos atendem tdo bem, provavelmente nos levardo ao erro. Ter o poder de
fazer escolhas certas é o que estabelece suas decisdes e essa é uma forma de mostrar como
VOCE enxerga as coisas.

Assim, de acordo com Choo (2003, p. 253),

12



A tomada de decisdo formal nas organizacfes € estruturada por
procedimentos e regras que especificam papéis, métodos e normas.
A idéia é que as regras e rotinas esclarecam 0 necessario
processamento de informacdo diante de problemas complexos,
incorporem técnicas eficientes e confidveis aprendidas com a
experiéncia e coordenem acdes e resultados dos diferentes grupos
organizacionais.

Portanto, o processo decisorio, segundo Stoner e Freeman (1995) envolve
identificar problemas especificos, para que possa ter uma atitude ou desfrutar de uma
oportunidade afim de resolvé-lo. Consequentemente, para ser capaz de resolver
problemas ou aproveitar oportunidades, vai desde a identificacdo de uma situacao até a
escolha e colocacdo em pratica de uma acao ou solucdo, para que uma determinada

empresa alcance seus objetivos.

3.1.1 Etapas da tomada de deciséo

O processo decisério nos traz uma sequéncia de atividades inter-relacionadas que
vai gerar uma solucgéo ou resultado. Antes de conhecer as etapas para tomar boas decisoes,
é fundamental compreender por que as pessoas devem aprender a escolher melhor no seu
dia a dia. Aprender a tomar boas decisdes é essencial pois, com o passar do tempo, as
pessoas se tornam mais propensas para realizar possiveis projetos. O autoconhecimento
e a experiéncia sdo essenciais para fazer com que uma pessoa seja mais controlada
emocionalmente e muito mais assertiva. Desenvolver a capacidade de fazer boas escolhas
fortalece os individuos, pois coloca o futuro e as suas possibilidades nas maos das
pessoas.

Segundo Bazerman (2014) é importante examinar as etapas do processo decisorio,
expondo a devida importancia de determinados aspectos:

e Identificacio do problema: E o principal ponto das etapas inter-relacionadas
dos processos de tomada de decisdo, ou seja, é necessaria atencdo quando na
avaliacdo deste ponto, pois caso perpetre uma ma decisdo, ndo ha necessidade
de continuar as demais etapas. Deve-se conhecer os limites desse problema,
as areas afetadas e qual o problema exato deve ser solucionado, logo para cada
problema resulta numa rota ou processo de tomada de decisao.

e Diagnostico da situac&o: E a percepcéo do que esta ao redor, ou seja, analisar

a situacdo afim de saber se o problema afeta mais areas da empresa, as
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variaveis dependentes, qual o cenario para a tomada de deciséo (certeza, risco
ou incerteza). Outro aspecto a ser abordado, € que a partir do diagnostico,
pode-se verificar a devida situacéo, identificando a ameacas e oportunidades,
suas causas e consequéncias. Diante disso, algumas dessas situacGes sao
facilmente analisadas, pois apresentam efeitos diversos e evidentes, sem
nenhuma necessidade de um estudo detalhado da situagdo. Em alguns casos,
pode haver outras circunstancias que exijam analise, ou seja, um estudo mais
aprofundado do problema apresentado.

e Desenvolvimento de alternativas: A partir de identificacdo do diagnostico
do problema, o préximo passo a ser dado seria a geracdo de um mecanismo
que possibilite solucionar uma situacéo especifica. E nessa terceira etapa que
0 processo decisério ira requerer a identificacdo de possiveis condutas que
solucionem a questdo, ou seja, buscar processos de ideacdo que podem ser
combinadas, listar as ideias e perceber todas as alternativas possiveis, para
estabelecer critérios de avaliacao.

e Avaliacdo das alternativas: A dificuldade maior na avaliacdo das
alternativas, é atender os critérios definidos de acordo com a solucéo
estabelecida. Deve-se avaliar as possiveis consequéncias da decisdo tomada,
pois caso ndo tenha alternativas para escolher, ndo tem uma decisdo a tomar.

e Escolha da melhor alternativa: Completando o ciclo, ap6s identificacdo do
problema, o diagnéstico da situacdo, o desenvolvimento de alternativas e
avaliacdo das alternativas, é fundamental a escolha da melhor alternativa, para
que se possa chegar a solugo. E feita uma avaliagdo das decisdes tomadas,

essa tal analise pode gerar outro processo decisorio, reiniciando assim o ciclo.

Esse modelo de tomada de decis6es pressupde as cinco fases de um procedimento
totalmente racional. Isto é, subentende-se que em suma importancia, primeiramente
identificar o problema, diagnosticar a situacdo, desenvolver alternativas, ponderar e

escolher a melhor solu¢do com base em cada critério.

14



3.2 Plano de marketing

O plano de marketing € um conjunto de técnicas e métodos para cumprir as
necessidades do mercado com alvo no lucro. Serve para analisar e quantificar o tamanho
do mercado, e a sua importancia que, em geral, é transformar o conhecimento em lucro,
ou seja, todos os dias o engenheiro civil deve-se perguntar: como atrair mais clientes e
conquistar a confianca deles? Para isso, € necessario tempo e investimento, visando o
retorno financeiro e o custo para tal comprometimento.

De acordo com a bibliografia de Kotler (1980), o marketing tem como definicao
trabalhar com mercados, na tentativa de expor algo em que se queira vender ou divulgar,
com o proposito de satisfazer as necessidades humanas. Para isso, cada acdo desenvolvida
tem que ter fundamento, ou seja, um alicerce na proposta da empresa ou setor na qual
presta servico.

E interessante, alias evidenciar que para muitos o marketing é algo simplesmente
sobre vender, que basta elaborar uma imagem ou propaganda sobre seu empreendimento
e pronto, a magica acontece. Muito pelo contrério, o marketing ndo é algo tdo simples, é
para quem o domina, que saiba analisar o mercado, as vantagens e desvantagens na
implementacdo do negocio, como conquistar clientes, como proporcionar valor dos
trabalhos realizados para o publico alvo, como gerar lucro e competitividade com demais
concorrentes.

Assim, de acordo com Zenaro e Pereira (2013, p. 2),

Empresas e instituigdes orientadas pelo marketing, que conhecem
seu mercado, seu cliente, através da pesquisa e¢ diagnostico do
comportamento destes obt€ém maior sucesso que as que nao utilizam
ferramentas de marketing.

Sabe-se que o foco do marketing de acordo com Kotler (1980), é o mercado-alvo,
com o intuito de vender ou divulgar com fundamentacao na proposta da empresa, todavia
Zenaro e Pereira (2013) aprofundam mais o estudo, utilizando meios através de relacdes
de confianga, didlogo e reconhecimento. Para atender as necessidades pessoais dos
clientes, tornando-os felizes com o servigo prestado, alcangando a relevancia o produto
0u servigo que sempre precisa, com a qualidade desejada.

O sucesso da empresa depende da criagéo de valor para seus clientes, todavia o
marketing € o meio mais eficaz para alcanca-lo. Ele contribui para o sucesso de longo
prazo da organizacdo e tem como funcdo gerencial a avalicdo de desempenho das

atividades organizacional.
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Diante dessa definicdo, o marketing € o principal parceiro das empresas para
impulsionar o crescimento, atrair clientes e alcancar o sucesso, oferecendo servigo ideal
que o mercado necessita, através de anélises e pesquisas, todavia é o fato de existir
competicdo no mercado, que faz do marketing um instrumento tdo importante para as
empresas. Assim, na perspectiva de um melhor entendimento sobre marketing, Kotler
(1980, p.75) afirma que,

O trabalho do profissional de marketing comega muito antes da
fabricagéo do produto, da empresa, e continua muito depois de sua
venda estar consumada. O profissional de marketing envolve-se no
estudo das necessidades e desejos do consumidor, desenvolvendo
conceitos de produtos dirigidos a satisfagdo de necessidades
insatisfeitas, testando a validade desses conceitos, projetando as
caracteristicas dos produtos, desenvolvendo a embalagem e a marca
do produto, estabelecendo precos, tendo em vista obter um retorno
razoavel sobre o investimento, montando a distribuicdo regional,
nacional ou internacional, criando comunicacdo de marketing eficaz
para permitir que o publico saiba da disponibilidade do produto,
comprando a midia mais eficaz para as mensagens comerciais,
controlando as vendas, verificando a satisfacdo do consumidor e
revisando os planos mercadoldgicos, com base nos resultados. O
profissional de marketing é um pesquisador do mercado, um
psicologo, um soci6logo, um economista, um comunicador e um
advogado, reunidos em um sé.

Portanto, o marketing é composto por varios conceitos, de modo geral, seria visto
como uma realizacdo de trocas, enquanto na administracao, refere-se como uma funcgéo
gerencial. No qual significa dizer que compete ao marketing a estimativa do desempenho
quanto as estratégias utilizadas na administracdo de um negdcio, cujas consequéncias sao

observadas a longo prazo, com propdsito de alcancar a satisfacdo dos clientes.

3.2.1 Estratégias de marketing abordadas no ambito da engenharia

Em uma primeira andlise, para classificar o marketing de forma sucinta e

simplificada, é necessario saber de alguns conceitos:

e Mercado

Refere-se ao ambiente em que acontece o processo de troca entre o grupo de
vendedores e consumidores, que envolve o espaco virtual e ndo apenas o ambiente fisico
delimitado. Sendo assim, Rocha e Christensen (1987, p.43) destacam trés condigdes

simples e necessarias para existéncia de um mercado:
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> Necesséria conveniéncia do consumidor em obter tal produto;
» Haver ao menos um produto para satisfazé-la;

» Capacidade de compra.

O mercado de engenharia civil € um exemplo de que, por trds de cada
empreendimento, que contribui no crescimento exponencial da construgdo civil, esta
atrelada ao talento de um engenheiro. No qual estes possuem habilidades em gestdo e
conhecimentos técnicos, afim de atender possiveis consumidores de servicos da

construcdo civil.

e Segmentacdo de mercado

A segmentacdo de mercado consiste em dividir um confuso conjunto de
consumidores de um mesmo produto ou servico, afim de esclarecer e definir as estratégias
de marketing voltadas para um alvo especifico. Entdo separar em grupos menores de
consumidores segue a logica de que, em uma analise de um de consumo, as pessoas que
necessitam desse produto, possuem caracteristicas especificas (comportamentos e
objetivos diferentes), e tais caracteristicas influenciam nas suas escolhas.

Com isso, as variaveis de segmentacdo comumente utilizadas sdo resumidas de

acordo com Kaotler (1980), em trés principais:

> Geograficas:
- Municipio, cidade, estado, regido, pais;
- Tamanho (nUmero de habitantes);

- Densidade (urbana, suburbana, rural).

» Demogréficas:
- Idade;
- Sexo;
- NUmero da familia: 1 ou 2, 3 ou 4, mais de 4;
- Renda;
- Profissao;
- Instrucéo;

- Classe social.
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» Psicograficas:
- Estilo de vida;
- Beneficios procurados;
- Comportamento de compra;
- Status do usuério;
- Intensidade do uso;
- Sensibilidade ao fator de marketing;

Por outro lado, um Unico produto pode ser atendido por varios segmentos de
mercado. Por exemplo, um smartphone serve para alguns, como demonstracéo de status
e para outras pessoas, apenas como um atributo para satisfazer suas utilidades pessoais,

no qual observa-se um mesmo produto com diferentes propositos.

e Pesquisa de mercado

Consiste na investigacao, coleta e interpretacdo de informaces, na perspectiva de
aplicar a atividade de marketing. Com isso, definir a melhor metodologia para coleta de
dados, que dependendo dos objetivos da pesquisa pode ser feita através de questionarios
simples ou complexos através de uma pesquisa quantitativa e/ou qualitativa, que
englobam diferentes areas do conhecimento. As atividades mais comuns estabelecidas no

proposito da pesquisa de mercado sao:

> Determinacdo de caracteristicas de mercado;
» Mensuracdo do potencial do mercado;

» Analise de participacdo no mercado;

» Anélise de vendas;

» Estudo da concorréncia e de produtos.

e Composto de marketing

Em uma segunda analise, Ferrell e Hartline (2006) alegam que as estratégias de
marketing buscam optar por mercados-alvo e a composi¢do de quatro subconjuntos de
variaveis, que corriqueiramente identificadas como 4P’s. Este conceito foi desenvolvido
pelo autor norte-americano Jerome McCarthy (1978), no qual afirma que as principais
variaveis envolvidas sdo:

» Produto - caracteristicas, qualidade e design;
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» Preco - preco basico, descontos, prazos de pagamentos, modalidades de
contratacao;
> Praca - canais de distribuigdo, distribuigdo fisica;

» Promocdo - venda pessoal, propaganda, promocéo de vendas, publicidade.

Os 4P’s sao definidos conforme o segmento alvo que a empresa escolher, de
acordo com a sua marca, pois sdo principios basicos utilizados em qualquer estratégia de
marketing.
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3.3  Gestdo da construcéo civil

A construcdo civil € um dos setores mais importantes para economia do pais, que
no ano de 2017, segundo Diones Cerqueira, assessor especial da Federacao das Industrias
do Distrito Federal — Fibra, afirma que o PIB do Brasil é de R$ 5,7 trilhGes, deste, a
construgéo civil responde por 6,2%, decorrendo de 176 mil estabelecimentos e gerando
2,6 bilhGes de vagas de emprego. Diante disto, quanto ao mercado de trabalho, os
engenheiros civis necessitam de treinamento, qualificacdo e responsabilidade para
atender as necessidades que o mercado impBe. Sua principal funcdo € ajudar a
desenvolver o bem-estar da sociedade, preservando o meio ambiente, por meio de obras
nos segmentos de infraestrutura e edificagoes.

Segundo Nagalli (2014), na maioria dos métodos construtivos sdo realizadas no
Brasil de forma manual, onde a execucao é feita no canteiro de obras, sem planejamento
prévio sobre os residuos gerados. Dessa maneira, a correta gestdo dos processos
construtivos deve fazer parte dos afazeres ocupacionais da obra, pois ajuda na economia
através de um menor desperdicio de material e mao de obra, aumentando a eficiéncia da
obra em geral.

Logo, em sua definicdo, a construgdo civil agrega um grande grau de
compromisso, pois sdo constituidas de varias etapas de um projeto, até a sua execucao e
finalizacdo, ou seja, a obra € a efetivacdo daquilo que foi projetado, da fundacdo ao
acabamento.

Nesse contexto, “ela conta com grande diversidade de agentes intervenientes e de
produtos parciais criados ao longo do processo de producdo, produtos esses que
incorporam diferentes padrdes da qualidade e que irdo afetar a qualidade do produto final”
(YAZIGI, 1998, p. 61).

Portanto, verifica-se que sdo varios aspectos e fatores integrantes no processo
construtivo, como por exemplo, 0s usuarios, os responsaveis pelo planejamento, as fases
de projeto, os fornecedores, 0s agentes envolvidos na etapa de execucdo da obra e os
responsaveis pela operacdo e manutencdo, zelando sempre pelos padrfes de qualidade e

de seguranca.
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4 MATERIAIS E METODOS

Para desenvolvimento deste trabalho foram utilizados estudos sobre o processo de
gestdo na construcdo civil, com base em Nagalli (2014) e Yazigi (1998), com a finalidade
de compreender o processo decisorio na engenharia civil, foram baseados estudos com
referéncia Porto e Bandeira (2006), Choo (2003), Bazerman (2014), Stoner e Freeman
(1995) e Real (2017); Em uma segunda analise, sob o fato de existir competicdo no
mercado, na qual faz do marketing um instrumento tdo importante para as empresas, foi
realizado um estudo abordando o plano de marketing conforme as bibliografias de Kotler
(1980), Zenaro e Pereira (2013), Rocha e Christensen (1987) e Ferrell e Hartline (2006),
de modo a obter a maior quantidade de informac&o possivel e assim estruturar em tépicos,
para uma melhor abordagem nas sec@es especificas.

A aplicacdo da entrevista aconteceu somente sob forma de questionario, através
de dialogo presencial, no més de julho de 2019, para uma amostra de engenheiros civis
na cidade de Pau dos Ferros — RN. Afim de obter uma estrutura comparativa aos
referenciais abordados, no intuito de solucionar ou minimizar problemas, quanto a
produtividade, qualidade, gestdo e captacdo de clientes, que interferem no produto final
da construcdo civil. Os entrevistados foram escolhidos através da facilidade de acesso aos
mesmos, numa populacdo de 57 engenheiros civis ativos, respeitando a delimitagao
geografica, com uma amostragem de 25 engenheiros, calculo a partir de Bolfarine e
Bussab (2005), informacéo disponibilizada pelo CREA-RN (Conselho Regional de
Engenharia e Agronomia) com margem de erro de +12,5% e nivel de confianca de 90%,
a fim de representar e caracterizar a populacao total.

Portanto, as perguntas foram elaboradas com base nos objetivos que compde a presente
pesquisa, conforme o Apéndice A, levando em consideragéo as respostas e sugestdes dos
entrevistados, a analise do tema proposto consiste em um questionario com vinte e trés
perguntas, de carater exploratorio, baseado na técnica de pesquisa de campo paralela a
pesquisa bibliogréfica, com o intuito de analisar os fatores que influenciam no processo
decisorio na engenharia civil em Pau dos Ferros — RN, sendo este o objetivo principal

deste estudo.
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5 RESULTADOS E DISCUSSOES

A pesquisa foi realizada por meio de questionario impresso, na qual s6 seréo
abordados os principais resultados, devido a relevancia das perguntas contidas no
Apéndice A, sendo este elaborado pelo discente em conjunto com seu orientador, e
respondido pelos engenheiros civis que atuam em Pau dos Ferros — RN, durante o més de
julho de 2019; A amostra de pesquisa compreendeu 25 respostas obtidas pelos
engenheiros civis. Este questionario foi a ferramenta metodologica que norteou a
pesquisa, sendo que sua elaboracdo visou verificar os fatores e estratégias que 0s
engenheiros civis utilizam para captacdo dos seus clientes.

Para coleta de dados utilizou-se questdes fechadas de multipla escolha, buscando
obter informacdes mais precisas sobre o objetivo de pesquisa, constituindo
principalmente de engenheiros civis autbnomos ou que possuiam pequenas empresas,
com pouco tempo de experiéncia de mercado. A abordagem utilizada, foi de forma sucinta
aos entrevistados, dando-lhes livre escolha para questionamentos sobre a investigagéo e
possiveis sugestdes quanto a profissdo de engenharia civil.

Desse modo, a sétima questdo, referente ao questionario, trata de uma analise com
a seguinte discussdo “Como ¢ avaliado os problemas que ocorrem no ambiente de
trabalho? ”

Sendo assim, é quantificado no Grafico 1 a analise dos entrevistados quanto aos
problemas que ocorrem no ambiente de trabalho:
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Grafico 1 - Analise dos entrevistados quanto aos problemas que
acorrem no ambiente de trabalho

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019.
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De acordo com o Gréafico 1, a maioria dos entrevistados, ou seja, 68% dos
engenheiros civis, buscam resolver seus problemas por conta prépria, seguido de 28%
que preferem marcar reunides com seus colaboradores e outros 4%, optam por um servigo
de consultoria terceirizada.

Com base nos dados apresentados, o processo decisério quanto a gestdo dos
servicos desempenhados pelos engenheiros civis, remete no julgamento do proprio gestor,
conforme sua avaliacdo pessoal e experiéncia profissional, algo crucial para que seja
capaz de se sobressair a concorréncia no mercado da construcéo civil.

Em relacdo ao planejamento das atividades a serem desempenhadas, obteve-se
resposta afirmativa, no qual facilita as medidas a serem tomadas caso ocorra algum
problema no ambiente de trabalho. Segundo os dados obtidos, é feita uma anélise da
dimensdo do prejuizo financeiro, quando advém de uma situacdo imprevista, por
exemplo, quando é necessaria a substituicdo de pecas, do equipamento para elaboragédo
de projetos.

Diante destes aspectos, a décima terceira questao, referente ao questionério, trata
de uma analise com a seguinte discussdo “Com base na sua experiéncia profissional, qual

poder aquisitivo se enquadra seus clientes? ”
Sendo assim, é refletido no Grafico 2 o poder aquisitivo dos clientes:
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Grafico 2 - Poder aquisitivo dos clientes
Fonte: Elaborado pelo autor, 2019.
De acordo com o Grafico 2, é visivel um pouco de equilibrio, ou seja, 32% dos
engenheiros civis deduzem que seus clientes tenham poder aquisitivo na faixa de 1,5 a

3,0 salario minimo, estimado do valor de R$ 998,00, segundo o Decreto n° 9.661 de 2019.

Porém vale destacar que grande parte dos clientes se encontra na faixa de poder aquisitivo
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maior que 3,0 salarios minimos, restando 8% para até 1,5 salario minimo e 20% nao
souberam ou optaram por ndo informar.

Com base nos dados apresentados, estima-se que conforme a populagéo tenha um
poder aquisitivo maior, ha uma maior possibilidade da contratacdo dos servigos de
engenharia. Em uma primeira andlise, é possivel observar que 40% dos clientes destes
engenheiros, tem capacidade de adquirir bens materiais ou servigos melhores.

Em uma segunda analise, foi questionado a opinido dos engenheiros sobre a
concorréncia, se chega a atrapalhar a captacdo de cliente, e como resposta 72% dos
entrevistados afirmaram que sim. Diante disto, conforme a décima quinta questao retrata,
é necessario saber qual o método que os engenheiros propdem, para o fechamento de

servigos com os clientes.

Deste modo, é demonstrado no Grafico 3 um quantitativo das propostas para de

fechamento de servigos:
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Grafico 3 - Fechamento de servigos

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019.

De acordo com o Gréfico 3, é visivel que 68% dos engenheiros fornecem melhores
prazos de pagamento para facilitar o contrato de trabalho, 24% preferem dar descontos e
outros 8% cobram um pre¢o mais baixo do que o praticado no mercado.

Com base nos dados apresentados, nota-se que melhores propostas que fornecam
um conforto para pagamento do contrato de trabalho, chamem a atencdo dos clientes, pois
apesar de qué, em um olhar mais critico, o prego mais baixo que o praticado no mercado
seja talvez melhor e os clientes optam por qualidade no servico, além dos prazos de

execucdo e posteriormente, finalizacdo da obra.
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No que diz respeito a elaboracdo de projetos, 92% utilizam softwares, no qual é o
meio de criagdo e organizacgdo dos trabalhos realizados mais desfrutado, no ambito das
engenharias. Consequentemente, foi indagado pela décima sétima pergunta ““ De qual
maneira ¢ feita a promog¢ao do seu servigo/produto? ”

Sendo assim, é evidenciado no Grafico 4 o0 modo de promogéo do servigo/produto para

captacdo de clientes:

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Relacdo diretacom  Imprensa, relagdes | Midias sociais, blogs
o cliente publicas, patrocinios e sites
Quantitativo 36% 4% 60%

Grafico 4 - Modo de promocao do servigo/produto

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019.

De acordo com o Grafico 4, nota-se que 60% dos engenheiros civis, preferem
divulgar sua empresa atraves de midias sociais, blogs e sites, outros 36% optam por ter
uma relacgdo direta com o cliente, e 4% utilizam meios de imprensa, relagdes publicas e
patrocinios para propagar seu nome ou empresa.

Com base nos dados apresentados, verifica-se que a publicidade tem o objetivo de
atrair os consumidores, afim de promover servicos e ideias, ou seja, para persuadir 0s
clientes a escolherem seus servicos com o proposito de solucionar algum tipo de
problema, nesse sentido, outra forma de promocéo de servigos seria a relacdo direta com
o cliente, pois mostrar aos clientes formas de pagamentos, estrutura da elaboracdo dos
projetos, ter uma intimidade maior ao conversar pessoalmente, pode ser a chave do
sucesso para a empresa, pequenos detalhes bem importantes que aliados a publicidade, se
tornam uma ferramenta forte na obtengéo de servigos.

Por sua vez, 0 meio predominante para captacao de clientes, é o da indicacédo de
amigos com 72% das respostas, além de outros 28% serem através de redes sociais. O

gue mais chama atencdo € o fato de que, os consumidores, confiam totalmente na
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indicacdo de um amigo ou familiar, acima de qualquer outra forma de divulgacdo. Nesse
processo, 0 mercado da construgdo civil na cidade de Pau dos Ferros — RN é considerado
por 72% dos engenheiros como bom. Em contrapartida, é necessario verificar de que
forma esse mercado € satisfatorio para os engenheiros civis, ou seja, quais servigos sao
fornecidos que gerem uma maior receita, além do diferencial de cada engenheiro em
relagcdo aos demais concorrentes.

Deste modo, é retratado no Gréafico 5 os servigos prestados pelos engenheiros que geram

uma maior receita:
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Grafico 5 - Servigos que geram maior receita

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019.

Portanto, de acordo com o Grafico 5, dentre 0s servigos que geram a maior receita,
estd a elaboracdo de projetos arquitetdnicos e complementares (projeto elétrico,
hidrossanitario, entre outros), que faz parte dos 48% das respostas, somando outros 36%
que englobam o acompanhamento de obras e execucdo, levantamentos para legalizacdo
de imdveis, consultoria, venda de postes e estruturas em pré-moldado, restando apenas
16% para projetos estruturais.

Nesse sentido, com base nos dados apresentados, verifica-se que tanto as
elaboracdes de projetos, quanto aos outros servicos desempenhados pelos engenheiros,
andam lado a lado quando se trata de gerar receita, e 0 que é preciso levar em consideracao
para que isso se concretize, seria a demanda do mercado, que pode estar muito ou pouco
satisfatorio, além da responsabilidade de executar 0s servigos de acordo com 0s prazos
determinados.

Como pode ser constatado nos graficos apresentados, a maioria dos processos

decisorios dentro da empresa ou negocio dos engenheiros civis, sdo administradas pelo
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préprio gestor, ou seja, planejam atividades antes de serem executadas e dimensionam 0s
prejuizos caso acontecga algum imprevisto, no qual facilita as medidas a serem tomadas,
com planejamento. Pode-se notar que o objetivo geral da pesquisa foi atingido, sendo
avaliados condutas que o0s engenheiros utilizam no seu ambiente de trabalho,
considerando que como estratégias de captacdo de clientes, costuma-se fornecer melhores
prazos e descontos para o fechamento de servicos, utilizam-se de softwares para
elaboracgdo dos projetos, e principalmente destacam a qualidade na execugéo, tanto em
ambiente de planejamento de projetos como na realizagéo de obras.

Vale destacar que a pesquisa mostrou que mesmo em um mercado ciclico da
engenharia civil, no qual hd momentos em que esta ruim e em outros esta bom para o
fechamento de servicos, a economia contribui muito para isso. Pois, conforme o poder
aquisitivo dos clientes, que quanto maior for, melhor vai ser a demanda dos trabalhos,
com o objetivo de tentar sanar a oferta de engenheiros no mercado da construcao civil,
principalmente para os recém-formados, que mesmo sem experiéncia possuem potencial
para desempenhar sua fungdo com eficiéncia, mas, contudo, necessitam de capacitacao

na area de atuacdo que decidirem seguir.
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CONCLUSAO

Conclui-se que conforme o tema proposto, duas problematicas de pesquisa foram
sanadas ap0s a andlise dos resultados, na qual o poder aquisitivo dos clientes é o principal
motivo por influenciar na decisdo para a contratagdo dos engenheiros civis, pois a
possiblidade de fechamento de servicos, devido os consumidores terem uma capacidade
maior de obter bens materiais ou servigos melhores. Além disso, as estratégias utilizadas
para obtencdo de vendas, foi viabilizar melhores prazos e descontos para 0s pagamentos,
a utilizacdo de softwares para elaboracdo e apresentacdo dos projetos aos clientes,
qualidade e planejamento na execucdo como também na realizacdo das obras, e
principalmente um bom plano de marketing na empresa.

Pelo exposto, vimos que em resposta as mudancas presentes no mercado de
trabalho, os engenheiros estdo aprimorando novos meios de atuacéo, tanto nas estratégias
para captacdo de clientes como nas suas estruturas organizacionais. As atividades de
marketing ganha forcas no processo de fixagdo no mercado da construcao civil, visto que
facilitam a influéncia da empresa no seu ramo de atuacao.

Vale destacar também, que o marketing na engenharia ndo se trata apenas
promoc¢do, vendas ou pesquisa de mercado, é um instrumento gerencial focado numa
aplicacdo sistemética em relacdo ao ambiente de trabalho, na qual conduz os engenheiros
ao gerenciamento dos servicos. Por meio dos procedimentos de marketing (mercado,
segmentacdo de mercado, pesquisa de mercado e composto de marketing) € obtido
informagdes presente no &mbito competitivo do mercado, de forma a estruturar e ajustar
as acOes da empresa com a oferta de bens e servigos.

As decisbes mais importantes ficam sob a responsabilidade da geréncia da
empresa ou do profissional autbnomo, contudo, cabera ao engenheiro atraves do processo
decisorio e planejamento, identificar as necessidades de investimento em melhoria de
algum setor da construcéo civil e viabilizar os recursos necessarios. E oportuno lembrar
que as etapas do processo decisério (identificacdo do problema, diagnostico da situacao,
desenvolvimento de alternativas, avaliacdo das alternativas e escolha da melhor
alternativa), influenciam diretamente na capacidade de fazer boas escolhas, ou seja,
compreender a tomada de deciséo, de forma racional, é importante na analise de cada
situagcdo em que se encontra a empresa.

Sendo assim, o presente trabalho de conclusdo de curso teve, como

questionamento inicial, a necessidade de descobrir e analisar os fatores que influenciam
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no processo decisorio na construcao civil, aplicado na cidade de Pau dos Ferros — RN, e
como requinte do problema de pesquisa, se deu com a concepg¢éo dos fatores que mais
influenciam os clientes no momento de contratar um profissional de engenharia civil e as
estratégias utilizadas pelos engenheiros, afim de prospectar vendas, com a restricdo da
amplitude tedrica envolvida. Deste modo, foi definido os objetivos de pesquisa, na qual
se concretizou através da aplicacdo de questionarios, onde foi possivel gerar com
convicgao a resposta do problema de pesquisa.

A partir do entendimento da reviséo teorica e da aplicacdo dos questionarios de
pesquisa, obteve-se uma compreensao da eficiéncia com que os engenheiros civis, de Pau
dos Ferros - RN, contextualizam o processo decisorio no gerenciamento da sua empresa,
juntamente com as estratégias utilizadas na captacdo dos clientes. Por outro lado, apesar
do cumprimento dos objetivos e da resposta ao problema de pesquisa, vale destacar que
as ideias obtidas no trabalho, tem como intuito de serem vistas como um melhor
entendimento do problema de pesquisa, como também um progresso sobre a discussao,
que é algo importante para os recém-formados em engenharia civil.

As consideracdes finais elaboradas a partir do problema de pesquisa, sdo imbuidas
de limitacdes provenientes da revisdo teorica e da execucdo do método de pesquisa do
trabalho de campo, onde cada elemento do questionario tem carater exploratorio, afim de
ajudar no desenvolvimento de futuros trabalhos. Portanto, como sugestéo para 0s novos
pesquisadores, fica a ideia de estudar a influéncia do comportamento humano na
estruturacdo do processo decisorio e das atividades de marketing para com a empresa de
engenharia civil, ou seja, formular e caracterizar o papel das pessoas na implantacdo das
estratégias utilizadas e como o processo decisério se encaixa neste ramo do

empreendedorismo.
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APENDICE A

1. ldentificacdo da empresa/profissional:
( ) Autébnomo () Empreendedor Individual ( ) Microempresa ()Pequena empresa

( ) Média empresa ( ) Grande empresa ( ) Qutros:

2. Qual a quantidade de funcionarios?

( ) 1 funcionério ( ) 2 funcionarios () 3 ou mais funcionarios () Nenhum
3. Quanto tempo de mercado?

( ) Menos de 5anos () Acimade 5 anos até 10 anos ( ) Acima de 10 anos
4. Qual o faturamento mensal da empresa/negocio?

( ) Até 10 mil reais () Entre 10 a 20 mil reais (') 20 mil reais ou mais

5. Principais clientes:

( ) Orgdos publicos () Privados () Empresas ( ) Outros:

6. Antes de tomar decisdes na sua empresa vocé busca identificar qual o fator que
esta ocasionando o problema?

( ) Sim ( ) Ndo ( ) As vezes

7. Como é avaliado os problemas que ocorrem no ambiente de trabalho?

( ) Através de Consultoria ( ) Por conta propria/o proprio gestor

() Através de reunido com os colaboradores para discutir o problema

( ) Outros:

8. Vocé faz um planejamento das atividades que devem ser desempenhadas?

() Sim ( ) Ndo ( ) As vezes

9. Quando vocé passa por um problema no ambiente de trabalho, é feito uma analise

de quanto este problema trouxe de prejuizo financeiro para sua empresa?

( ) Sim ( ) Ndo ( ) As vezes

10.  Ja aplicou algum questionario no intuito de descobrir a segmentacdo de
mercado, para sua area de atuacao?

() Sim ( ) Néo

11. Qual a melhor época do ano, para a venda ou execucao do seu servi¢o?

( ) primeiro trimestre () segundo trimestre ( ) terceiro trimestre ( ) Quarto trimestre

12.  Sobre a rentabilidade da empresa, ha a terceirizacdo do servigo de
contabilidade, como se adequa:

( ) Nenhuma () Umavez ( ) Duas vezes () Trés ou mais
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13.  Com base na sua experiéncia profissional, qual poder aquisitivo se enquadra
seus clientes?

( ) Até 1497,00 reais ( ) Acima de 1497,00 até 2294,00 reais

( ) Acima de 2294,00 reais ( ) Né&o informado

14.  Nasua opinido a concorréncia chega a atrapalhar a captacéo de seus clientes,
numa possivel contratacio?

() Sim ( ) Néao ( ) Néo sei

15.  Quanto ao fechamento de servicos qual dos métodos, é utilizado:

( ) Descontos () Ofertas de melhores prazos de pagamentos ( ) Preco mais baixo que

0 praticado no mercado ( ) Outros:

16.  Como é elaborado seus projetos?

( ) Softwares ( ) Desenho ou esbouco ( ) Outros:

17.  De qual maneira é feita a promocéo do seu servico/produto?

( ) Relacdo direta com o cliente ( ) Acessoria de imprensa, relacBes publicas, patrocinios,

afim de proporcionar conhecimento ao publico ( ) Boca a boca, midias sociais, blogs e

sites, afim de agregar valor a sua empresa

18.  Como vocé classifica o mercado da construcdo civil na cidade de Pau dos
Ferros — RN?

( ) Péssimo ( ) Ruim ( ) Bom ( ) Otimo

19.  De que forma os clientes sdo atraidos até sua empresa?

( ) Redes sociais ( ) Sites da web ( ) Indicacdo de amigos

( ) Outros:

20. O que mais influéncia vocé na hora de tomar decisdes dentro da empresa?

( ) Gastos gerados () Expectativa dos clientes ( ) Atingir prazos determinados

( ) A possibilidade da alteracdo de rotinas ( ) Outros:

21.  Quais servigos prestados por vocé, tendem a gerar uma maior receita?
( ) Projetos estruturais ( ) Projetos arquitetonicos e complementares
( ) Outros:

22.  Qual o diferencial no seu servico, em relagio aos concorrentes?

23.  Qual sugestao vocé daria para os recém-formados em engenharia civil?
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