	

	 

	DADOS DA EMPRESA 

	Nome da Empresa: CONEXÃO On-line. 
Razão Social: Leporaci e Mendes Consertos Eletrônicos Ltda. 
Sócios: Gabriel Leporaci e Mariana Mendes. 
Endereço: Rua da Telefonia, 123 - Joinvile - SC. 
CEP: 88.040.000. 
Fone/Fax: (47) 333-1234. 
Pessoa para Contato: Mariana Mendes, Fone:(47) 333-1234. 

	PASSO 1 - RAMO DE ATIVIDADE 

	O que a empresa faz ou pretende fazer: A CONEXÃO On-line i nicialmente atuará no ramo de prestação de serviços no conserto de CPU's de pabx, interface, aparelhos de celular, aparelhos de fax, pabx de micro, médio e pequeno porte, aparelhos telefônicos simples e Ks, chamadas de placas de ramal e tronco. 

Estimulado por quais tendências de mercado: A venda e prestação de serviços na instalação e manutenção de equipamentos de telefonia é um segmento com tendências de expansão, especialmente com a privatização das empresas de telecomunicações. Contratos de manutenção com algumas empresas de médio e grande portes ajudam a garantir um faturamento mínimo. Mesmo com tendências de expansão, o risco do negócio é alto. 

 

	PASSO 2 - MERCADO CONSUMIDOR 

	Os clientes da CONEXÃO On-line são muito diversificados, pois se caracterizam por empresas de variados portes e o consumidor final. Inicialmente, a empresa pretende oferecer seus serviços para pessoas físicas e jurídicas.

 

	PASSO 3 - MERCADO CONCORRENTE 

	Este mercado é disputado por empresas prestadoras de serviço de conserto de telefones em geral, sendo que muitas prestam serviços exclusivamente para condomínios ou empresas, enquanto outras atendem pessoas jurídicas em geral. Na região em que a empresa irá atuar estão instaladas três empresas de conserto de telefones. No entanto, os sócios acreditam poder prestar serviços de melhor qualidade. A empresa também pretende capacitar seus funcionários, conseguindo com isso reduzir as perdas e o retrabalho na prestação do serviço, o que automaticamente irá reduzir os custos de atendimento. Esse processo de capacitação e modernização deverá ser constante dentro da empresa, permitindo uma concorrência equilibrada com seus concorrentes.

EMPRESAS CONCORRENTES 

PONTOS FORTES 

PONTOS FRACOS 

LINE PLUS 

Já possui um mercado garantido, o que torna mais fácil vender seus serviços. 

Dificuldade de acesso. 

TEC-PRONTO 

Faz parte de uma rede de lojas já estabelecida, a capacidade de promoção é maior. 

Sem equipamentos de ponta postura inadequada. 

DISKFONE 

Já conquistou uma significativa parcela do mercado. 

Falta profissionalismo. 



	 

	PASSO 4 - MERCADO FORNECEDOR 

	Os principais fornecedores são essencialmente as empresas que fabricam os aparelhos e equipamentos telefônicos e empresas que vendem peças de reposição. 

PRINCIPAIS FORNECEDORES: 

PRODUTOS FORNECIDOS:
ZYX 

Aparelhos e peças de reposição 

XPTO/SC 

Aparelhos e peças de reposição 

TELTEC DA AMAZÔNIA/AM 

Aparelhos e peças de reposição 



	 

	PASSO 5 - SERVIÇOS A SEREM PRESTADOS PELA EMPRESA 

	SERVIÇOS PRESTADOS PELA CONEXÃO ON-LINE: 
- Limpeza e manutenção de equipamentos telefônicos. 

- Conserto em Telefone Celular Portátil , Telefone Celular Rural e Fixos, Telefones sem Fio, Pager, Rádios HT, Estações VHF.

A CONEXÃO On-line dará todo tipo de assistência no que se refere aos serviços prestados, ressarcindo os clientes em qualquer perda que ocorra, ou refazendo o serviço que não tenha sido feito dentro dos padrões estabelecidos. Será possível garantir esse tipo de procedimento considerando o grau de capacitação dos funcionários, bem como o comprometimento criado entre eles e o desempenho da empresa, por meio de um trabalho de otimização do clima organizacional estabelecido. 

	PASSO 6 - LOCALIZAÇÃO 

	A CONEXÃO On-line estará situada próxima aos efetivos consumidores, em áreas de alto índice de ocupação habitacional e, preferencialmente, com pessoas de maior poder aquisitivo. 

A empresa deve ter, em média, uma área mínima de 80,00 m² . 

	PASSO 7 - PROCESSO OPERACIONAL 

	Processo de Produção: o atendimento ao cliente será personalizado, onde cada serviço será orçado após uma descrição, pelo cliente, dos serviços desejados. Além disso, o encarregado pela oficina estará apto a fazer sugestões, caso seja necessário. Os funcionários estabelecerão um plano de serviços no qual estarão contempladas todas as necessidades e preferências do cliente, assim como um cronograma de execução. Os serviços serão executados dentro dos prazos estabelecidos. 

	PASSO 8 - PROJEÇÃO DO VOLUME DE VENDAS 

	A CONEXÃO On-line estima que deva efetuar 250 serviços de consertos, limpeza e manutenção por mês. 

	PASSO 9 - PROJEÇÃO DE NECESSIDADE DE PESSOAL 

	TIPO DE TRABALHO 

NÚMERO DE PESSOAS 

QUALIFICAÇÕES DESEJÁVEIS 

QUEM? * 

Técnico 

02 

Sólida Experiência Técnica e Formação Teórica, de preferência curso de Engenharia Eletrotécnica ou Eletrônica. 

Técnicos em Telefonia 

Administrativo 

01 

Técnicas Administrativas / Conhecimentos de Informática. 

Auxiliar Administrativo 

Para alcançarmos bom desempenho no ramo de manutenção de telefones, usaremos a estratégia de implantação de um atendimento de qualidade e daremos garantia pelos serviços prestados. 

	  


	PASSO 10 - ANÁLISE FINANCEIRA - ESTUDO DE VIABILIDADE 

	  

	1. PROJEÇÃO DO CAPITAL NECESSÁRIO PARA COMEÇAR O NEGÓCIO 

ITEM 

DISCRIMINAÇÃO 

VALORES EM R$ 

1 

Instalação da Loja 

3.500,00 

2 

Móveis e Utensílios 

1.800,00 

3 

Equipamentos 

4.200,00 

4 

Instalações 

3.000,00 

Capital Total Necessário 
12.500,00 
Pelos cálculos efetuados será necessário, então, um capital em torno de R $ 12.500,00, para colocar em funcionamento a CONEXÃO On-line. 

DICA IMPORTANTE: Recomenda-se que o empreendedor quando iniciar o seu negócio tenha CAPITAL DE GIRO para 3 meses. 

	  

	2. ESTIMATIVA DO RESULTADO MENSAL DA EMPRESA 
GASTOS MENSAIS COM PESSOAL 
Quant. 

Funções 

TOTAL MENSAL (R$) 
02 

Técnico 

1.000,00 

01 

Auxiliar 

300,00 

SOMA 

1.300,00 

Encargos Sociais (75%) 

975,00 

TOTAL 

2.275,00 
2.275,00 

= 9,10
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250 

Custos Fixos - DESPESAS GERAIS 
DEMONSTRATIVO MENSAL 

Itens 
Especificação das Despesas 
VALOR MENSAL (R$) 
1 

Honorários 

800,00 

2 

Material de Expediente 

250,00 

3 

Aluguel da Oficina 

800,00 

4 

Propaganda 

320,00 

5 

Manutenção / Conservação / Depreciação / Seguros 

300,00 

6 

Outras Despesas Administrativas 

150,00 

SOMA 

2.620,00 

CUSTO FIXO POR PRODUTO (CFP) = Total de Custos Fixos ÷ quantidade de serviços efetuados. 

2.620,00 

= 10.48
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CFP = R$ 10,48
CUSTO UNITÁRIO POR PRODUTO (CUP) = CFP + CVP
CUP = R$ 10,48 + R$ 9,10 = R$ 19,58 = (Custo Unitário Total do Serviço.) 

	  

	3. CÁLCULO DO PREÇO DE VENDA DO SERVIÇO 

Para fixar o preço do serviço, inicialmente pesquisamos no mercado local os preços praticados pelos concorrentes. A pesquisa indicou que o conserto, limpeza e manutenção de aparelhos telefônicos está custando, em média, R$ 30,00. 

Margem de Lucro = 20,00% (Margem de lucro desejada pelos sócios da empresa). 

PVU =
Custo Unitário do Serviço 

[image: image3]
1 – [Custo de Comercialização (%) + Margem de Lucro (%)] 

PVU =
19,58 

[image: image4]
1 - (0,08 + 0,20) 
PVU = R$ 27,19 -> Preço a ser cobrado pelos serviços. 
Então, o preço de venda do serviço (PVU) = R$ 27,19.
Custo de Comercialização (CC): ver tabela Resultado Mensal do Empreendimento (abaixo), item 2 (Impostos Sobre Receita de Serviços 8%).
Consideramos que a partir do preço praticado no mercado, isto é, R$ 30,00, acreditamos que poderemos começar o negócio cobrando o mesmo preço dos concorrentes. 

Sintetizando, temos: 

SERVIÇOS 

QUANT. MENSAL 

PREÇO DE VENDA 

CDU* 
RECEITA MENSAL 

CDM** 
Diversos 

250 

30,00 

9,10 

7.500,00 

2.275,00 

  

  

  

  

  

  

TOTAL 

250 

30,00 

9,10 

7.500,00 

2.275,00 

* CDU = Custo Direto Unitário 

** CDM = Custo Direto Mensal 

RESULTADO MENSAL DO EMPREENDIMENTO 

Item 
DISCRIMINAÇÃO 

VALORES EM R$ 

1 

Receita Bruta de Vendas 

7.500,00 

2 

Impostos sobre Receita de Serviços (8%) 

(600,00) 

3 

Receita Líquida de Vendas 

6.900,00 

4 

Custo Direto dos Serviços Prestados 

(2.275,00) 

5 

Lucro Bruto 

4.625,00 

6 

Despesas Gerais 

(2.620,00) 

7 

Lucro Operacional (Lucro Líquido) 

2.005,00 

Chegamos, assim, a uma Projeção de Lucro Operacional no valor de R$ 2.005,00. 

	  

	4. LUCRATIVIDADE 

Lucratividade =
Lucro Líquido 
x 100 
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Receita Total 
Lucratividade = 

2.005,00 ÷ 7.500,00 = 0,2673 

26,73%

Com base neste índice podemos afirmar que: para cada R$ 100,00 em vendas, a empresa obterá R$ 26,73 de lucro. 

	  

	5. RENTABILIDADE 

Rentabilidade =
Lucro Líquido 
x 100 
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Investimento Total 
Obs: Investimento Total previsto de R$ 12.500,00, conforme item 1. 

Rentabilidade = 

2.005,00 ÷ 12.500,00 = 0,1604 

16,04%

Com base neste índice, podemos afirmar que o capital investido no negócio retorna sob a forma de lucro a uma taxa de 16,04%. 

	  

	6. PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO 

Prazo de Retorno do Investimento =
Investimento Total 
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Lucro Líquido 
Prazo de retorno do investimento = 

12.500,00 ÷ 2.005,00 = 6,23 

7* meses

(*) como o RESULTADO não é um número inteiro, deve-se arredondá-lo para cima.
Com base neste índice podemos afirmar que em um prazo de 7 meses, todo o capital investido pelo proprietário retornará na forma de lucros. 

	  

	7. PONTO DE EQUILÍBRIO 

PE =
Custos Fixos 

[image: image8]
PVU - CVU 
Custo Variável Unitário (CVU) (R$ 9,10+R$2,175*) 

R$ 11,27 

Preço de venda Unitário (PVU) 

R$ 27,19 

Custos Fixos (CF) 

R$ 2.620,00 

* Esse valor é o CC correspondente a 8% sobre o PVU

Margem de Contribuição Unitária 
MCU = PVU - CVU 

MCU = 27,19 – 11,27 = R$ 15,92
MCU = 15,92 

Agora sim, é possível calcularmos o Ponto de Equilíbrio. 

Ponto de Equilíbrio 

PE = Custos fixos / MCU 

PE = 2.620,00 ÷ 15,92
PE = 165 serviços

A CONEXÃO On-line irá atingir o seu PE quando prestar 165 serviços no mês. 


