	
DADOS DA EMPRESA 
Nome da Empresa: CD Magia. 
Razão Social: Solares e Guimarães Ltda. 
Sócios: Lauro Solares e Cristina Guimarães. 
Endereço: Rua da Música, 54. Florianópolis, SC. CEP: 88.040 – 700. 
Fone/Fax: (48) 334-0000. 
Pessoa para Contato: Lauro Solares. Rua da Harmonia, 1234. Florianópolis/SC. 
CEP: 88.040-698. 

	 

	PASSO 1 - RAMO DE ATIVIDADE

	O que a empresa faz ou pretende fazer: A CD Magia pretende comercializar CD´s, DVD´s e VCD´s para a classe média, amantes da boa música. 

Estimulado por quais tendências de mercado: O Brasil é um país musical, ou melhor, multimusical. O povo brasileiro dança conforme a música, e a indústria fonográfica mundial tem pleno conhecimento disso. Os números deste mercado não mentem, ao contrário, assustam e dão água na boca. Só o fato de o Brasil ter saltado do 13º para o 6º lugar, entre os maiores consumidores da indústria fonográfica mundial, dá a dimensão do seu potencial. 

 

	PASSO 2 - MERCADO CONSUMIDOR

	Nossos consumidores são bem diversificados, pois a CD Magia pretende comercializar os seus produtos para homens e mulheres pertencentes à classe média, de faixas etárias diversificadas, que gostam da boa música.

 

PASSO 3 - MERCADO CONCORRENTE


	A concorrência é grande. Os magazines e supermercados, por exemplo, conseguem preços melhores e trabalham com margens pequenas porque usam o produto para atrair o público 

EMPRESAS CONCORRENTES
PONTOS FORTES
PONTOS FRACOS
MUSIC SOUND 

Já possui uma parcela do mercado, o que torna mais fácil a comercialização dos produtos. 

Dificuldade de acesso. 

FRANQUICD 

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

Vendedores desmotivados, o que acaba prejudicando a venda. 

NEW MUSIC 

Já conquistou uma significativa parcela do mercado, o que torna mais fácil vender seus produtos. 

Baixos investimentos na apresentação da loja, com aspecto antigo e com pouca manutenção. 



	 

PASSO 4 - MERCADO FORNECEDOR


	Como a CD Magia está começando neste ramo, é difícil comprar os produtos diretamente das fábricas e gravadoras, que normalmente exigem pedidos de no mínimo 100 unidades de cada título, quantidade alta para os iniciantes. A saída é comprar de distribuidores.
* Estima-se que o preço médio de compra de cada CD seja de R$5,00
PRINCIPAIS FORNECEDORES: 
PRODUTOS FORNECIDOS:
XYZ/SP 

CD´s, DVD´s e Fitas de Vídeo 

Música Plena/SC 

CD´s, VCD´s e DVD´s 

Som Total/SC 

CD´s e DVD´s 



	 

PASSO 5 - MERCADORIAS A SEREM VENDIDAS PELA EMPRESA


	PRODUTOS OFERECIDOS PELA EMPRESA: 
CD´s, DVD´s e VCD´s. Ofereceremos todo tipo de música, com ênfase para os lançamentos desde a música popular até a erudita.



	 

PASSO 6 - LOCALIZAÇÃO


	A CD Magia estará situada em Shopping Centers ou em ruas movimentadas de bairros ou ainda, em regiões de classe média, o principal público consumidor de CD´s, DVD´s, VCD´s e Fitas de Vídeo . 

	 

PASSO 7 - PROCESSO OPERACIONAL


	Processo de Produção: o atendimento ao cliente será personalizado, no qual cada vendedor deixará o cliente à vontade para escolher os tipos de CD´s, DVD´s, VCD´s e Fitas de Vídeo de seu interesse. Tendo explicitado o estilo desejado, o vendedor apresentará diferentes títulos, bem como as vantagens de cada uma das opções, convidando o cliente a ouvir ou ver o conteúdo do produto.
No caso de clientes indecisos, o vendedor utilizará técnicas de venda para colher do cliente alguma idéia que lhe permita oferecer um produto alinhado aos seus interesses, sem jamais forçar o cliente a comprar.

	 

PASSO 8 - PROJEÇÃO DO VOLUME DE VENDAS


	A CD Magia estima vender em torno de 1.800 CD´s, DVD´s e VCD´s por mês. Como trabalharemos com vendas no varejo, o pagamento poderá ser parcelado de duas a seis vezes, sendo cobrados juros em torno de 3% (três por cento) ao mês. 

	 

PASSO 9 - PROJEÇÃO DE NECESSIDADE DE PESSOAL


	TIPO DE TRABALHO
NÚMERO DE PESSOAS
QUALIFICAÇÕES DESEJÁVEIS
QUEM? *
Vendas 

03 

Habilidade de Comunicação / Desenvoltura / Técnicas de Vendas 

Vendedores 

Gerencial 

01 

Gestão Empresarial 

Proprietário 

Administrativo 

01 

Técnicas Administrativas / Conhecimentos de Informática. 

Auxiliar Administrativo 



	 


	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 

8.000,00 

2 

Móveis e Utensílios 

2.000,00 

3 

Eventuais 

1.200,00 

4 

Mercadorias * 

6.300,00 

5 

Despesas Gerais * 

500,00 

Capital Total Necessário: 
18.000,00 
* Foi considerada a compra de mercadorias para 15 dias de vendas e um valor estimado para aproximadamente 5 dias das demais despesas. 

Pelos cálculos efetuados será necessário, então, um capital em torno de R$ 18.000,00, para colocar em funcionamento a Loja CD Magia.

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
No início do negócio, o Custo Direto da Mercadoria que a CD Magia pretende vender é o preço de aquisição estabelecido pelo distribuidor. Com o passar do tempo, e considerando as variações de preços comuns em nossa economia, o custo de aquisição de novas mercadorias passa a ser diferente do custo da mercadoria que está em estoque. Daí termos a necessidade de trabalharmos com um custo médio. 

CUSTOS FIXOS - DESPESAS ADMINISTRATIVAS 
DEMONSTRATIVO MENSAL
Itens 
Especificação das Despesas 
VALOR MENSAL (R$) 
1 

Pessoal Administrativo e Encargos Sociais 

3.600,00 

2 

Honorários Profissionais 

1.400,00 

3 

Material de Expediente 

800,00 

4 

Manutenção / Conservação / Seguro Depreciação 

900,00 

5 

Outras Despesas Administrativas 

600,00 

SOMA 
7.300,00 
CUSTOS FIXOS - DESPESAS DE VENDAS
DEMONSTRATIVO MENSAL
Itens 
Especificação das Despesas 
VALOR MENSAL (R$) 
1 

Pessoal de Vendas e Encargos Sociais 

4.500,00 

2 

Propaganda 

2.000,00 

3

Aluguel da loja 

1.500,00 

4

Outras Despesas de Vendas 

400,00 

SOMA 

8.400,00
TOTAL DE CUSTOS FIXOS = R$ 15.700,00

CUSTO VARIÁVEL.
DEMONSTRATIVO MENSAL 

Item

Especificação

Valor unitário

Quantidade

Valor mensal (R$)

1

CD

5,00

1.800

9.000,00

CUSTOS FIXOS POR PRODUTO (CFP) = Total dos Custos Fixos : Quantidade Vendida

7.300,00 + 8.400,00
8,72

[image: image1]
1.800

CFP = R$ 8,72
CUSTO UNITÁRIO DO PRODUTO (CUP) = Custos Fixos por Produto + Custos Variáveis.
CUP = 8,72 + 5,00 = R$ 13,72 (Custo Unitário Total do Produto.)

	 

	3. CÁLCULO DO PREÇO DE VENDA
CUSTO DE COMERCIALIZAÇÃO (CC)
Levando em conta empresas que trabalham com o Simples
Simples Federal

7,4%

ICMS (na média)

12,6%

TOTAL

20,00%

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

PVU =
Custo Unitário do Produto
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1 – [Custo de Comercialização (%) + Margem de Lucro (%)]
PVU =
13,72
[image: image3]
1 – [0,20 + 0,20]
PVU =
R$ 22,86
CUSTO DE COMERCIALIZAÇÃO (CC) = Simples Federal + ICMS (média)
CC = 7,4% + 12,6% = 20% = 0,20

Então, o preço de venda de cada produto (PVU) = R$ 22,86.
Sintetizando, temos:

 

MERCADORIA
QUANT. MENSAL
PREÇO DE VENDA
CDU* 
RECEITA MENSAL
CDM** 
CDs 

1.800 

26,86

5,00 

41.148,00 

9.000,00 

 

 

 

 

 

 

TOTAL

1.800 

22,86

5,00 

41.148,00 

9.000,00 

* CDU = Custo Direto Unitário 

** CDM = Custo Direto Mensal 

RESULTADO MENSAL DO EMPREENDIMENTO
Item 
DISCRIMINAÇÃO
VALORES EM R$
1 

Receita Bruta de Vendas 

41.148,00

2 

Impostos sobre Vendas (20%) 

(8.230,00) 

3 

Receita Líquida de Vendas 

32.918,00

4 

Custo Direto das Mercadorias Vendidas 

(9.000,00) 

5 

Lucro Bruto 

23.918,00

6 

Despesas Operacionais 

6.1 – Administrativas 

7.300,00 

6.2 – Vendas 

8.400,00 

7 
Lucro Operacional (Lucro líquido)
8.218,00
Chegamos, assim, a uma projeção de Lucro Operacional no valor de R$ 8.218,00.

	 

	4. LUCRATIVIDADE
Lucratividade =
Lucro Líquido 
x 100 
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Receita Total 
Lucratividade =
8.218,00
x 100 
[image: image5]
41.148,00
Lucratividade = 

8.218,00 ÷ 41.148,00 = 0,1997

19,97%

Com base neste índice podemos afirmar que: para cada R$ 100,00 em vendas a empresa obterá R$ 19,97 de lucro.

	 

	5. RENTABILIDADE
Rentabilidade =
Lucro Líquido 
x 100 
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Investimento Total 
Obs: Investimento Total previsto de R$ 18.000,00 conforme item 1. 

Rentabilidade = 

8.218,00 ÷ 18.000,00 = 0,4565

45.65%

Com base neste índice, podemos afirmar que o capital investido no negócio retorna sob a forma de lucro a uma taxa de 45.65%.

	 

	6. PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO
Prazo de Retorno do Investimento = 
Investimento Total 
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Lucro Líquido 
Prazo de retorno do investimento = 

18.000,00 ÷ 8.218,00 = 2,19

3* 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 3 meses, todo o capital investido pelo proprietário retornará na forma de lucros. 

	 

	7. PONTO DE EQUILÍBRIO
PE =
Custos Fixos
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PVU - CVU 
Custo Variável Unitário (CVU) (R$ 5,00 + R$ 4,57*)

R$ 9,57

Preço de Venda Unitário (PVU)

R$ 22,86

Custos fixos (CF)

R$ 15.700,00

* Esse valor é o CC correspondente a 20% sobre o PVU

Margem de Contribuição Unitária 
MCU = PVU - CVU 

MCU = 22,86 - 9,57 = R$ 13,29

Agora sim, é possível calcularmos o Ponto de Equilíbrio.

Ponto de Equilíbrio
PE = Custos fixos / MCU 

PE = 15.700,00 ÷ 17,86=879 unidades

Sabe-se agora que a Loja CD Magia precisará vender 1182 CD´s para pagar todas as suas despesas.


