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Objetivo: conectar as necessidades de musicos e praticantes de instrumentos musicais,
com as de luthiers e de fornecedores de ferramentas e acessdrios de luthieria (producao,
regulagem, reparos e restauracdo de instrumentos musicais), por meio de uma plataforma
digital. Metodologia: Partiu-se de indicios de uma oportunidade, levantaram-se
informagdes sobre o mercado brasileiro de luthieria e foram realizadas pesquisas para
se entender as necessidades de musicos, luthiers e fornecedores, que resultou em uma
proposta para o seu aproveitamento, com a defini¢do dos recursos, do plano de agoes, a
analise da viabilidade econdmica, implementacdo e avaliacdo. Principais resultados: A
sua implementacdo foi iniciada com o desenvolvimento da plataforma, estando negociada
aincubacdo da startup no lab de uma consultoria paulista. Contribuic6es metodolégicas:
O método da solucdo de problemas e do aproveitamento de oportunidade permitiu
a elaboracdo de um projeto viavel de ser implementado, por tratar com questdes da
realidade de um negécio, como o caso da startup objeto do trabalho. Relevancia/
originalidade: O modelo de negécio proposto é inovador, por ser inédito no pais, visto
que ndo ha ainda nesse mercado aplicativo conectando musicos, luthiers e fornecedores.
Contribuicdes para a gestdao: A complexidade na elaboragdo do trabalho foi elevada, pois
requereu o apoio de diversas empresas e profissionais para o desenvolvimento do software
em linguagem para dispositivos moéveis, que possibilitasse a integracdo com solugdes
de pagamentos eletrdnicos, cuidados com protecdo e privacidade de dados, servigos de
hospedagem e sustentagdo da solu¢do pds implementacao, além de servicos de divulgacdo
e administragdo profissional do negécio.

Palavras-chave: Luthieria, Desenvolvimento de negécio, Startup, Plataforma digital,
Aplicativo.

Abstract

Objective of the study: to connect the needs of musicians and practitioners of musical
instruments, with those of luthiers and suppliers of tools and accessories of luthiery
(production, regulation, repairs and restoration of musical instruments), through a digital
platform. Methodology: starting from indications of an opportunity, information was
gathered about the Brazilian luthiery market and research was carried out to understand
the needs of musicians, luthiers and suppliers, which resulted in the proposal, with the
definition of resources, action plan, economic feasibility analysis, implementation and
evaluation. Main results: Its implementation started with the development of the platform,
and the incubation of the startup in the lab of a Sdo Paulo consultancy was negotiated.
Methodological contributions: the method of problem solving and taking advantage of
opportunities allowed the elaboration of a viable project to be implemented, for dealing
with issues of the reality of a business, such as the startup object of work. Relevance /
originality: The proposed business model is innovative, as it is unprecedented in the
country, since there is still no application in this market connecting musicians, luthiers
and suppliers. Contributions to management: The complexity in preparing the work was
high, asitrequired the support of several companies and professionals for the development
of software in language for mobile devices, which allowed the integration with electronic
payment solutions, , care with data protection and privacy, hosting services and support of
the post-implementation solution, in addition to business disclosure and administration
services.

Keywords: Luthiery, Business development, Startup, Digital platform, App.
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INTRODUCAO

Os instrumentos musicais no Brasil tém um volume anual de
vendas estimado em 1.5 milhdo de unidades que, acrescidos
daqueles ja existentes, indicam haver uma potencial demanda
para os servicos luthieria, quais sejam, a sua regulagem, os
reparos, a produc¢do e a restauracdo, a fim de deixd-los em
condi¢des de uso por musicos profissionais e amadores.

Este mercado tem como caracteristica o trabalho artesanal
do luthier cujas relagdes com os seus clientes sdo estabelecidas
basicamente pelo conhecimento prévio e confianga mutua entre
eles. Estima-se que existam perto de 350 profissionais dispersos
pelo Brasil, pois ndo ha um cadastro organizado que permita
acessar facilmente os seus servigos.

Diante disso, percebeu-se haver uma lacuna entre as pessoas
que necessitam desses servicos e os luthiers, podendo gerar em
um empreendimento viavel. Para a avaliacdo da oportunidade,
foram realizadas pesquisas junto a clientes e luthiers, e ficou
evidenciada a sua viabilidade.

A solucdo que estad sendo aqui apresentada é uma iniciativa
empreendedora de conectar de forma digital o cliente, luthier, e
o fornecedor por meio da criagdo de uma plataforma digital com
um aplicativo.

Esse trabalho é uma confirmacgdo da pesquisa de Lima et al.
(2015) sobre a inten¢do das pessoas se tornarem o seu proprio
patrdo, mostrando que no Brasil os potenciais empreendedores
buscam identificar oportunidades de mercado e fazer um plano
do negdcio, em vantagem em relagdo a pratica internacional.

0 método adotado no desenvolvimento do negécio foi o da
solucdo de problemas organizacionais e do aproveitamento
de oportunidades, de Marcondes et al. (2017), que adota o
ciclo: entendimento do problema/ oportunidade, diagnéstico,
elaboracdo da proposta, plano de agdes, implementacdo e
avaliacdo.

ENTENDIMENTO DA OPORTUNIDADE
O servico e a empresa

O servico de luthieria é caracterizado pela construcdo ou
manutenc¢do de instrumentos de corda, sendo eles populares
(violdo, viola caipira, guitarra, contra-baixo, cavaco, banjo
etc) ou classicos (violino, violoncelo, viola etc). Para se obter
0 maximo proveito de um instrumento de corda é necessario
que o mesmo esteja regulado (afinado) adequadamente, e para
tal, muitas vezes € necessaria a intervencdo de um profissional
qualificado - o luthier - para realizar um conjunto de servicos
como por exemplo reparos, regulagem, restauragdo e até mesmo
a confecgdo destes instrumentos, conforme lustrado na Figura 1.

0 servico aqui tratado estd apoiado em uma startup
em desenvolvimento que se propde a facilitar e viabilizar o
atendimento das necessidades dos clientes que buscam servigos
de luthieria, por meio de uma plataforma digital operada por
meio de um aplicativo.

De acordo com Blank e Dorf (2014, p. XVII), “Uma startup
é uma organizacdo temporaria em busca de um modelo de
negdcio escalavel, recorrente lucrativo”.

Segundo Parker et al. (2016, 13), “Uma plataforma é
uma empresa que viabiliza interagdes que criam valor entre
produtores e consumidores externos”, tendo como propoésito
principal “consumar o contato entre usudrios e facilitar a troca
de bens, servicos ou moedas sociais, propiciando assim a criacdo
de valor para todo os participantes”.

Os profissionais e o mercado

De acordo com a literatura, os luthiers sdo os profissionais que
constroem artesanalmente instrumentos de cordas, sendo os
mais comuns aqueles da familia do violino (viola, violoncelo
e contra-baixo) e do violao (viola, craviola, cavaco, bandolim),
bem como instrumentos antigos acusticos (Roque, 2003).
Entretanto, dois autores de épocas bem diferentes, Fétis (1846)
e Dourado (2004), consideram que o artesdo construtor de

cravos e instrumentos de sopro em madeira sdo também
luthiers. Dourado (2004) ainda defende como fazendo parte da
luthieria, a producdo de guitarras e baixos elétricos.

Figura 1

Fotos dos servigos de restauragdo, reparo, regulagem e construgdo

Nota: Acervo pessoal dos autores a partir do banco de fotos: https://br.depositphotos.com/

Do lado da demanda pelos servigos do luthier, os clientes sdo
caracterizados como estudantes e praticantes de instrumentos de
corda, populares ou classicos, na condi¢do de musicos amadores
ou profissionais. De acordo com o site Cifra Club (2019),a Ordem
dos Musicos do Brasil (OMB), classifica os musicos profissionais
como aqueles que utilizam o instrumento como a sua principal
fonte de trabalho e de renda, ndo necessariamente tendo uma
formacdo académica em musica.

Para o luthier, ha diferenca de comportamento entre
musicos profissionais e amadores. Por exemplo, para o servico
de regulagem de uma guitarra, de maneira geral, o musico
amador ndo conhece as caracteristicas do setup, exigindo do
luthier mais tempo na explicagdo do servigo que sera realizado
para garantir os seus beneficios. Ja o musico profissional, além
de conhecer os procedimentos no setup, sabe como avaliar os
servigos realizados, facilitando a comunicagdo com o luthier.

Independentemente de serem amadores ou profissionais,
os clientes enfrentam dificuldades para encontrar e acessar os
servicos de luthieria oferecidos no pais de maneira estruturada,
agil e confiavel, tais como:

a) Fazer uma regulagem ou um reparo, fora do prazo da garantia
do fabricante;

b) Encontrar os luthiers mais proximos. No caso dos clientes que
precisam viajar com o instrumento, é comum este chegar ao
destino desregulado por conta de condi¢des inadequadas no
transporte;

c) Pagar os servigos por via eletrdnica, pois os luthiers, na sua
grande maioria, aceitam apenas dinheiro vivo, causando algum
transtorno aos clientes.

Acresca-se a isso o fato da oferta de servicos de luthieria por
meio de um aplicativo se tornar pioneira no territério nacional,
pois até o final de 2019 nio havia se vislumbrado potenciais
concorrentes para um negécio desta natureza.

Caracteriza¢ao da Oportunidade Inicial

Diante do que foi colocado até aqui, entendeu-se que do lado
dos clientes: musicos profissionais, amadores, estudantes,
igrejas, membros de orquestras, etc., estejam interessados na
aquisicdo de servigos de luthieria, com comodidade, facilidade
e seguranca, e do lado do luthier, dispor deste publico vindo ao
seu encontro de maneira fltida e direta.
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A tecnologia tem transformado significativamente a forma
como as pessoas compram e se relacionam (Lobler et al,
2010). Segundo Tidd et al. (Tidd et al. (2008)), a tecnologia
desempenha um papel fundamental na disponibilizacdo de
opg¢des radicalmente novas.

Objetivos

O objetivo principal com a oferta dos servigos de integragdo
entre luthiers e clientes, foi o de atender as suas necessidades
mutuas, dadas as lacunas e ineficiéncias presentes nas suas
praticas (Marcondes etal.,, 2017).

Nesse sentido, levou-se em consideragdo a posi¢do de Priem
(2007), para quem a criagdo de valor envolve a inovacdo que
estabelece ou aumenta a avaliagdo do consumidor quanto aos
beneficios do servigo. Assim, conectar a oferta e a demanda dos
servigcos de luthieria de maneira confiavel, facil e instantanea
podera criar valor para o cliente e para o luthier, conforme
resumido na Tabela 1.

Tabela 1

Valor a ser criado aos clientes e luthiers

Osresultados estimados de comercializagao de instrumentos
novos e usados, delinearam um mercado potencial superior a
1,2 milhdo de instrumentos de corda por ano, conforme mostra
a Tabela 2 e a Figura 3.

Figura 2

Fotos dos servigos de restauragdo, reparo, regulagem e construgdo

Para o Cliente Para o Luthier

Melhor experiéncia do usuario no
consumo de servigos de luthieria.

Possibilidade de conseguir novos
servigos e suprir a agenda ociosa.

Facilidade/comodidade para Lo s
. . - Espacgo para antincios especializados.
encontrar os luthiers mais proximos.
Ranking dos luthiers com base na
qualidade de outros clientes.

Acesso ao historico dos servigos
realizados.

Oferta de outras formas de
pagamento aos clientes.

Facilidade de agendamento e
pagamento dos servicos.
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Nota: Elaborada pelos autores com base nos dados de Luthier Guitars (2018) e 4all Music
(2018).

Tabela 2
Dimensdo estimada do mercado alvo para 2019, instrumentos de corda

Nota: Elaborada pelos autores.

DIAGNOSTICO DA OPORTUNIDADE
Procedimentos adotados no diagnoéstico

O levantamento do numero luthiers no Brasil foi realizado na
internet buscando a sua localizagdo e oferta de servigos. Foram
encontradas apenas duas fontes, Luthier Guitars (2018) e
4all Music (2018), que apontam cerca de 350 profissionais
espalhados em territério nacional, mas correspondem apenas a
estimativas.

Os luthiers, potenciais usuarios da plataforma, estio
dispersos pelo pais, concentrados nas regides Sul e Sudeste,
na sua grande maioria atuando mais como artesaos. A Figura 2
ilustra a destruicdo de luthiers pelo pais.

Em seguida, estimou-se o tamanho do mercado de
instrumentos de corda do pais, considerando instrumentos
novos e usados com base em dados de 2018, oriundos da revista
eletronica Musica & Mercado (2018) e dos dois principais sites
de compra e venda: Mercado livre (2018) e Olx (2018).

Tamanho do mercado

Segundo a revista Musica & Mercado (2018), a Associacdo
Nacional da industria da Musica (ANAFIMA) havia projetado o
crescimento médio de 5% nas vendas de instrumentos musicais
em 2018, baseada nos langamentos de novos produtos e na
retomada da economia.

Para aprofundar as andlises sobre o potencial de utilizagao
de servigos de luthieria foi considerado também o tamanho
do mercado de instrumentos usados. Para isso, foi levantada
a quantidade disponivel de instrumentos de corda nos dois
principais market places do pais utilizados para venda de
instrumentos usados - Mercado Livre e OLX.

Itens Unidades
Total de instrumentos de corda 1.269.974
Importados novos 906.175
Nacionais novos 100.686
Usados (Fonte, tipo): 263.113
ML, Guitarras 108.587
ML, ViolGes 66.165
ML, Baixos 27.184
ML, Outros 9.824
ML, Violinos 11.969
OLX, Violao, guitarra, baixo, cavaquinho e violinos 39.384

Nota: Elaborada pelos autores com base nos dados dos sites Mercado Livre (2018) e OLX
(2018). ML = Mercado Livre.

Figura 3

Dimensdo estimada do mercado alvo para 2019, instrumentos de corda

1.500.000 -

1.350.000

906.175 1.269.974

1.200.000

1.050.000 -

900.000 -

750.000 -

600.000 -
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450.000 100.686

300.000 - 263.113

150.000 -

0
Usados Nacionais novos Importados novos Total

Nota: Elaborada pelos autores com base nos dados dos sites Mercado Livre (2018) e OLX
(2018).
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Pesquisa com clientes e luthiers

Foram realizadas duas pesquisas com auxilio da Survey
Monkey©. A primeira delas teve como objetivo conhecer
as principais dificuldades enfrentadas pelos clientes e suas
expectativas na busca por servigos de luthieria. Ja a segunda
foi focada nos luthiers e buscou as dificuldades enfrentadas
atualmente na prestacdo de servicos, levantando os aspectos
relacionados ao dia a dia do luthier, relacionamento com
fornecedores e suas expectativas quanto a captagdo de clientes.

Um terceiro objetivo foi identificar a aceitagio de um
aplicativo para unificacdo de oferta e demanda dos servigos no
formato digital, como uma ferramenta capaz de atender as suas
necessidades.

As respostas foram coletadas durante os meses de novembro
e dezembro de 2018, tendo-se obtido 47 respostas de clientes e
28 de luthiers, conforme mostrado na Figura 4.

Figura 4

Painel de controle do Survey Monkey

MODIFICAD

29/05/2019 28

Luthieria - Luthiers
Criado em 3/11,/2018

Luthieria - Clientes

. 21/12/2018 47
Criado em 29/10/2018

Nota: Elaborada pelos autores com base no painel do Survey Monkey.

Resultados das pesquisas
Cruzamento dos dados de clientes e luthiers

Quando se analisou os instrumentos musicais alvos dos
servicos de luthieria no Brasil notou-se o predominio daqueles
mais populares (violdo, guitarra, etc) em comparagdo aos
instrumentos classicos (violino, chello, etc). Com relacdo a
especialidade de atendimento dos luthiers, notou-se que a
grande maioria também é focada nos instrumentos populares,
mas havia um numero menor de luthiers especialistas em
servicos para instrumentos classicos, conforme mostrados na
Figura 5.

Ao comparar-se os servicos buscados pelos clientes
com aqueles oferecidos pelos luthiers, verificou-se que o de
regulagem (mais conhecido como setup) é o que tem maior
procura e que também é ofertado pela maioria dos luthiers.

Destacou-se uma elevada procura por acessorios para
realizagdo de melhorias e customizacdes (também conhecidos
por upgrades ou tunning) e por servicos de assisténcia técnica
autorizada, realizados por menos da metade dos luthiers
entrevistados.

Chamou a atengdo nas respostas o servico de construgao
de instrumentos, que apesar de ser ofertado por mais de 80%
dos luthiers entrevistados, é demandado por apenas 20% dos
clientes. A Figura 6 detalha os servicos ofertados e demandados.

Quando comparadas as respostas relacionadas aos principais
problemas enfrentados pelos clientes, observou-se que o maior
deles estava em encontrar um luthier perto da sua localizagdo
(casa / trabalho ou em viagem). Por outro lado, tal dificuldade
ndo era percebida pelos luthiers, uma vez que a localizagdo da
oficina foi o aspecto que eles menos citaram, com pouco mais de
7% das respostas, conforme mostrado na Figura 7.

A aceitagdo do uso de um aplicativo para conectar a oferta
com a demanda dos servigos de luthieria foi levantada em ambas
as pesquisas, com a formulacdo de duas perguntas direcionadas
aos clientes e aos luthiers.

Figura 5
Resultados do levantamento dos instrumentos alvo, cliente x luthier

Qual instrumento vocé costuma levar ao luthier ?
% do Total de respondentes

63,83 61,7

25,53
I 4,26 4,26 213 2,13 0
| | — —
A B c D

E F G H
Violao

Guitarra
Contrababxo
Cavaco
Violino
Viola caipira
Outro
Chello

I @ MM m o O W P

Com quais instrumentos vocé trabalha?
% do Total de respondentes

100
84,62 84,62 80,77
69,23 61,54
A B c D E F G

Violédo

Guitarra
Contrabaixo
Cavaco
Viola caipira
Qutros
Violino

I @ M m o O @ P

Chello 1

Nota: Elaborada pelos autores com base nos dados da pesquisa com o Survey Monkey.

Osresultados revelaram que a disponibilizacdo de aplicativos
para facilitar o encontro entre a demanda e a oferta de servicos
de luthieria foi muito bem aceita, sendo que se obteve mais
de 92% de aceitagdo para os clientes e 82% entre os luthiers,
conforme mostrado nas Figura 8 e Figura 9.

Manutencdo da clientela pelos luthiers

\

Aspectos relacionados a manutengdo da clientela foram
levantados para identificar potenciais funcionalidades que
deveriam ser consideradas no aplicativo para aproveitamento
da oportunidade identificada.

Utilizou-se como ferramenta uma planilha de categorizagio
de relatos de entrevistas e outras fontes de informagdo para
sintetizar as respostas e resumir a esséncia dos conteuidos das
respostas dos luthiers.
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Figura 6
Resultados do levantamento dos servigos, clientes x luthier

Figura 7
Resultados do levantamento dos problemas, clientes x luthier

Quais os servigos vocé utiliza ou ja utilizou?
% do Total de respondentes

80,85

63,83
42,55
38,30 3191
23,40
im
[ |

A B Cc D E F G
Regulagem (setup)
Compra de acessorios
Upgrades
Assisténcia técnica autorizada

Servigos relacinados & pintura

Construgdo

G M m o O W P

Treinamentos

Quais os principais problemas que vocé enfrenta atualmente para obter
esses servigos?
% do Total de respondentes

65,96
36,17
2553 25,53 23,40
o
| (]
A B C D E F G
A Dificuldade em encontrar os luthiers perto da minha localizagdo (casa/ trabalho / em viagem)
B Atraso nas entregas com alguma frequéncia
[4 0 prego dos demais servigos prestados pelo luthier & caro
D O luthier nao apresenta nenhum tipo de programa de fidelizagao
E O prego da regulagem (setup) & caro
F Luthier ndo dispde de pegas ou acessorios para complementar os servigos
G O luthier ndo oferecem formas alternativas de pagamento dos servigos

Quais os servigos vocé presta atualmente?
% do Total de respondentes

84,62 80,77 80,77

65,38
53,85
I I 30,77 26,92
A B C D E F G

Construgao

Regulagem (setup)

Upgrades

Servigos relacinados a pintura
Venda de acessdrios

Assisténcia técnica autorizada

G M om o O = P

Treinamentos

Quais os principais problemas que vocé enfrenta atualmente para obter
clientes ou oferecer seus servigos?
% do Total de respondentes

46,15
30,77 30,77
23,08 19,23 19,23
BRRE RN
H =
A B c D E F G H
A Néo tenho site proprio
B Os clientes atuals estdo demorando mais tempo para voltarem
c Nazo fago propaganda dos meus servigos (midiaimpressa, redes sociais, etc)
D A toda hora aparece uma problema nov o que atrapalha minha programacao de trabalho
E N&o controlo os materiais [ acessdrios que tenho em estogue
F N&o consigo completar minha agenda, tenho tempo ocioso
G O prego que cobro para servigos prestados & maior do que amédia da concoméncia
H Os clientes da difi de da minha of icina

Nota: Elaborada pelos autores com base nos dados da pesquisa com o Survey Monkey.

A forma mais comum de fidelizagdo da clientela foi a de
descontos no valor total dos servicos, seguida pelo uso de
midias sociais como instagram, facebook e whatsapp para
divulgacdo dos servigos. Poucos luthiers efetuavam agdes mais
inovadoras como acompanhamento dos servigos em tempo real,
uso de programas de fidelidade mais efetivos ou consultoria em
assuntos da luthieria.

A maioria dos luthiers utilizavam praticas basicas (aquelas
comuns a qualquer prestacdo desses servicos), com destaque
para qualidade dos servicos, bom atendimento e pontualidade.
Além disso, algumas respostas chamaram a atengdo: como “fé
no trabalho realizado”, “boa conversa” e “retorno para um café”.

Dificuldades encontradas pelos luthiers com fornecedores

Foram também levantados os principais problemas enfrentados
pelos luthiers no relacionamento com seus fornecedores, pois

Nota: Elaborada pelos autores com base nos dados da pesquisa com o Survey Monkey.

estes utilizam uma grande diversidade de insumos para realizar
0 seu servigo.

Constatou-se que os luthiers enfrentavam diversas
dificuldades para a aquisi¢do de pecas e acessérios (como
por exemplo, pontes, tarraxas, captadores), madeiras para
construcdo e restauracdo de instrumentos (jacaranda, abeto,
etc) e ferramentas especificas para luthieria. Esses materiais
estavam sendo distribuidos por apenas um fornecedor nacional,
Music Tools, reconhecido por precos mais baixos, mas com
deficiéncias na entrega e na qualidade dos produtos. Essas
ferramentas estdo ilustradas na Figura 10.

Oportunidade definida

Com os resultados das pesquisas a oportunidade inicialmente
caracterizada foi complementada com a inclusdo do Fornecedor
- um novo ator que também podera se beneficiar da solugao.
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Figura 8

Resultados do levantamento da aceitagdo da utilizagdo do App, cliente.

Figura 9

Resultados do levantamento da aceitagdo da utilizacdo do App, luthier

Que tal se pudesse encontrar aquela pe¢a ou servigo com 1 clique, sem
ficar indo de oficina em oficina pra encontra-la ?
% do Total de respondentes

Média ponderada: 4,68 80,85
10,64
6,38 i
2,13 !
0.00 — |
1 2 3 4 5
1 Nao gostei, ndo utilizaria

2 Provavelmente ndo utilizaria

w

Indiferente

-~

Provavelmente utilizaria

5 Gostaria, utlizaria com certeza

Que tal se pudesse encontrar o luthier mais préximo, ver a opinido de
outros clientes sobre ele, agendar o servigo e pagar sem complicagdes 7
% do Total de respondentes

Média ponderada: 4,81 91,49
2,13 0,00 4,26 2,13
— — —
1 2 3 4 5
1 Nao gostei, ndo utilizaria

2 Provavelmente nio utilizaria
3 Indiferente

4 Provavelmente utilizaria

5

Gostaria, utiizaria comcerteza

Que tal se pudesse encontrar novos clientes para suprir sua agenda
quando estiver ociosa sem ter que investir em propaganda ?
% do Total de respondentes

Média ponderada: 4,92 5231
7,69
0,00 0,00 0,00 —
1 2 3 4 5
1 Ndo gostei, ndo utilizaria

2 Provavelmente ndo utilizaria

Indiferente

s~ w

Provavelmente utilizaria

5 Gostaria, utilizaria com certeza

Que tal se vocé fosse o primeiro a saber o que esse novo cliente quer,
sem ele ter contatado outros luthiers, sem ele ter que te ligar ou ir até sua
oficina?

~ % do Total de respondentes -

Média ponderada: 4,77 84,62
7.69 7.69
0.00 0.00 — —
1 2 3 4 5

-

Nao gostei, ndo utilizaria
Provavelmente nao utilizaria
Indiferente

Provavelmente ufilizaria

@R W M

Gostaria, utilizaria com certeza

Nota: Elaborada pelos autores com base nos dados da pesquisa com o Survey Monkey.

Figura 10

Exemplos de ferramentas oferecidas pela Music Tools

Nota: Acervo pessoal dos autores. Site da empresa (acesso em 13/12/2019).

Nota: Elaborada pelos autores com base nos dados da pesquisa com o Survey Monkey.

Assim, passou-se a considerar que os clientes (musicos
profissionais, amadores, estudantes, igrejas, membros de
orquestras, etc.) demandam servicos de luthieria, com
comodidade, facilidade e seguranca, os luthiers a necessidade
de atrair este publico de maneira direta, em fluxo continuo,
aumento o seu volume e o fornecedor passaria a ter facilitada
a oferta dos produtos utilizados pelos luthiers, por meio do
aplicativo, que foi avaliado favoravelmente como um meio de
realizar a conexdo entre os interessados. A Tabela 3 resume os
beneficios esperados para os trés stakeholders.

PROPOSTA DE APROVEITAMENTO DA OPORTUNIDADE
Processo de elaboracio da proposta

Foi realizado nas etapas que seguem detalhadas, de maneira a
ficarem claros os seus procedimentos.

Integrando as necessidades dos trés publicos

As necessidades levantadas no diagndstico junto aos clientes,
luthiers e fornecedores, foram o ponto de partida para identificar
0s aspectos cruciais para direcionar o desenho da solug¢do, com
os seguintes questionamentos: Que estimulos criariam valor
para o cliente? Que estimulos para o luthier? E que estimulos
para o fornecedor?
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Tabela 3

Oferta de valor aos interessados: clientes, luthiers e fornecedores

Para o cliente

Para o luthier

Para o fornecedor

Melhor experiéncia do
usuario no consumo de
servigos de luthieria

Possibilidade de
conseguir novos
servigos e suprir a

Espaco para antincio de
madeiras, acessorios,
ferramentas

agenda ociosa

Acesso a uma base
nacional de luthiers
atualizada

Facilidade/
comodidade para
encontrar os luthiers
mais préximos

Espago para anincios
especializados

Acesso ao histérico dos
Ranking dos luthiers servigos realizados
com base na qualidade
de outros clientes Oferta de outras
formas de pagamento
Facilidade de aos clientes
agendamento e
pagamento dos

servigos

Nota: Elaborada pelos autores.

De acordo com o site Nova Escola de Marketing (2019), a
fase atual do marketing é mais pessoal com objetivos que vao
além de vender produtos ou servicos, para gerar significado
e agregar um valor real na vida dos consumidores, fazendo se
sentirem parte da marca.

De acordo com Kotler et al. (2017), trés mudangas
importantes marcaram a migra¢do para o marketing 4.0: o
efeito Google, o efeito redes sociais e o efeito servigos, que
estdo sintetizados a seguir, tendo em vista o aproveitamento da
oportunidade em questao:

a) Efeito Google: como quase tudo o que as pessoas
desejam, acabam encontrando no Google, é fundamental
entender o que os clientes buscam na internet, para
obter o seu comprometimento e a regularidade de uso
(Parker et al.,, 2016). Por conta disso, a plataforma da
luthieria digital vai apresentar um website atrelado ao
mecanismo de busca do Google e de outros concorrentes,
para disponibilizar com destaque os resultados da busca
de contetidos, por meio de palavras chaves isoladas ou
combinadas, quais sejam:

¢ Servigos: luthier, luthieria, setup, regulagem de instrumentos,
restauracao, reparo, pintura, etc.

¢ Instrumentos: violdo, guitarra, contra-baixo, cavaco, etc.

e Marcas de acessdrios e instrumentos: Seymor Duncan,
Dimarzio, Floyd Rose, Gotoh, Fender, Gibson, Ibanez, Cort,
Takamine, Rozini, Del Vechio, etc.

o Ferramentas e materiais: Ferramentas de luthieria, Br Tools,
Stewmac, jacaranda, abeto, cedro, mogno, etc.

b) Efeito redes sociais: sera promovida a inser¢do nas
principais redes utilizadas pelo publicos-alvos, como
o facebook, instagram, entre outras e, aplicando os
conceitos de estratégia de marketing de influéncia para
acelerar a captura de clientes para a plataforma (Nova
Escola de Marketing, 2019). O uso dos perfis das redes
sociais tem o potencial de tornar a fun page da plataforma
um verdadeiro canal de midia, permitindo a formacao e
a utilizagdo de influenciadores digitais, como luthiers e
musicos famosos com grande presen¢a no mundo digital.

c) Efeito servicos: no contexto onde empresas menores
estdo criando inovagdes em mercados mais especificos
como o deluthieria, serdo buscadas outras oportunidades
ligadas aos servicos de luthieria, observando as
experiéncias da Amazon, iTunes, Netflix, Uber, AirBNB,
Spotify, iFood, entre tantas outras.

Estratégia para fidelizacdo dos trés publicos

a) Fidelizagdo do cliente: como o cliente considera elevado
o preco dos servicos de luthieria e principalmente da
regulagem praticados atualmente, isto impede muitas
vezes que a regulagem do instrumento seja feita com
a periodicidade recomentada. Assim, o fomento para
utilizagdo e fidelizagdo do cliente no aplicativo estara
em oferecer um pre¢o menor do que a média cobrada
pelo mercado. Essa medida isolada, contudo, ndo sera
suficiente para a fidelizacdo do cliente, uma vez que ha
um grande risco de boicote da solugdo por parte dos
préprios luthiers, pois poderdo assediar o cliente apds
a primeira visita, oferecendo a ele 0 mesmo valor pago
no app, uma vez que deixariam de pagar a comissdo ao
aplicativo.

b) Fidelizacdo do Luthier: a medida prevista para mitigar
o risco mencionado acima, devera ser a fidelizagdo do
luthier por meio da utilizacdo do conceito de gamification
no aplicativo para ranquear os melhores luthiers e
remunera-los de acordo com seu grau de fidelidade
ao aplicativo. Os luthiers serdo ranqueados com base
em uma pontuacdo que refletird essa fidelizagdo,
considerando no seu calculo:

e Quantidade de servicos: medida através de setups e
solicitagdes de orgcamentos por clique realizados dentro de
um periodo pré-estabelecido;

¢ Qualidade dos servigos: média da nota dada pelo cliente apds
a execucdo do servigo durante periodo pré-estabelecido;

¢ Receita gerada: aquela ocorrida durante um periodo pré-
estabelecido.

c) Fideliza¢do do fornecedor: deverdo ser comercializados
espacos publicitarios tanto no site quanto no app, para
que ele possa oferecer os seus produtos, materiais,
ferramentas, acessério ou qualquer outro produto
e servico de interesse da comunidade de luthiers. A
plataforma disponibilizard aos fornecedores acesso aos
resultados de pesquisas e estudos sobre o mercado de
materias, ferramentas e acessorios apontadas pelos
luthiers, etc.

Estratégia para o desenvolvimento da plataforma

Para a operagdo da plataforma digital, foram consideradas duas
alternativas, quais sejam, make ou buy. A decisdo de make foi
adotada para itens classificados como core, dada a capacidade
interna de execugdo. Ja para os itens sobre os quais nio havia
capacidade interna disponivel ou nédo foram classificados como
core, a decisao foi por buy.

Solucdo adotada

Com base no que foi apresentado anteriormente, a
solucdo adotada, foi a de atender de maneira integrada as
necessidades dos trés publicos, por meio de uma plataforma,
com as caracteristicas definidas ao longo do processo de
desenvolvimento do negécio, com ganhos mutuos para todos
eles.

Resultados esperados

A Tabela 4 ilustra os resultados esperados para os diversos
publicos, tendo porbaseapropostade solugdo doaproveitamento
da oportunidade definida.
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Tabela 4

Resultados esperados com o aproveitamento da oportunidade

Objetivos definidos

Resultados esperados

¢ Melhoria da
experiéncia do usuario
no consumo de servigos
de luthieria

e Facilidade/comodidade
para encontrar os
luthiers mais préximos

e Ranking dos luthiers
com base na qualificagdo
de outros clientes

e Facilidade de

agendamento e
pagamento dos servigos

« Possibilidade de
conseguir novos servicos
e suprir a agenda ociosa

e Acesso ao histoérico dos
servigos realizados
« Oferta de outras formas

de pagamento aos
clientes

« Espaco para antincios

especializados

« Retorno do
investimento

1. Obter um indice de
satisfagdo dos clientes,
no minimo de 90%,
com o0 app € 0 processo
da compra

2. Conversdo das visitas
em 80% em servigos de
setup nas oficinas de
luthieria

3. Conversdo das visitas
em 50% em compras
efetivas nas oficinas de
luthieria (or¢amentos
por clique).

4. Obter quantidade de
vendas superior a 30%
em relagdo a média

praticada antes do app

5. Remunerar os
investidores com TIR
superior a 60% apds o
52 ano

6. Adesao de pelo
menos 25 luthiers no
primeiro ano, chegando
a pelo menos 70
luthiers no 52 ano

7. Realizagdo de pelo
menos 4 setups por dia
por luthier

Benefi- Prazo
ciado (meses)

Clientes 6
Luthiers 6
Fornecedor 6
Investidor 60

12

12

Nota: Elaborada pelos autores.

Tabela 5

Recursos e capacidades para a implementagdo da proposta

Existentes

A desenvolver

A adquirir

Tangiveis

 Estrutura de
atendimento

e suporte aos
clientes, luthiers e
fornecedores em
caso de dividas

« Espaco de coworking com
infraestrutura necessaria
para operagio (internet,
impressora, postos de
trabalho, etc)

« Servigo de hospedagem na

Recursos e capacidades necessarios

Para a implementacdo das estratégias apresentadas acima
sdo necessarios recursos e capacidades para a sua realizagdo
(Marcondes et al, 2017). Os recursos sdo classificados
como tangiveis (aqueles de facil identificagdo devido a sua
materialidade) e intangiveis (de dificil avaliagdo, tendo em vista
se tratar de algo mais abstrato). Ja as capacidades sdo avaliadas
em funcdo das “entregas” realizadas, podendo ser entendidas
como as habilidades das pessoas para criar, adquirir, expandir e
modificar os recursos da empresa, a fim de obter uma vantagem
competitiva (Barney & Hesterly, 2017).

O projeto é de uma startup que nao possui ainda todos os
recursos e as capacidades suficientes para a implementagdo e
operagdo da plataforma, conforme indicados na Tabela 5.

PLANO DE ACOES
Acdes previstas

Com base nas disponibilidades e necessidades identificadas
quanto a recursos e capacidades, foi elaborado O plano de ag¢des
buscou a disponibilizacdo dos recursos e capacidades para
viabiliza¢do da plataforma, conforme consta na Tabela 6.

Tabela 6

Plano de agées para aproveitamento da oportunidade

ou problemas com
oapp

nuvem (hosting)

« Servigos de marketing digital

Recursos

e 5 luthiers

* Demais luthiers

* Desenvolvimento do

§ parceiros para  parceiros com Aplicativo
& execugdo do experiéncia e « Desenvolvimento de site
g piloto em SP conhecimento « Soluciio de i diacio d
= em servicos de ¢do de intermediacgdo de
regulagem pagamentos
» Gestor com « Equipe de « Profissional de mercado
conhecimento  sustentagdo capaz de realizar agdes de
em Luthieriae (correcdo de erros capatagdo de clientes, luthiers
administragdo, e melhorias) com e fornecedores

sem dedicagdo
integral ao
projeto

Capacidades

conhecimento
na linguagem
que foram
desenvolvidos os
App e Site para o
suporte

« Fornecedores com

ferramentas e acessorios de

luthieria

Nota: Elaborada pelos autores.

Acdo Como fazer R,e spon- Pr.azos
savel (dias)
« Identificar parceiro o Utilizar rede de Renato 30
para desenvolvimento  contatos de empresas de
do app e site sob a desenvolvimento de SW
modalidade de vesting  ou incubadoras e realizar
selecdo do fornecedor
« Identificar melhor » Comparar estimativas Renato 30
forma para suporte para sustentacdo realizadas
e sustentagdo do app dentro de casa ou sendo
e site terceirizadas
¢ Contratar e Estruturar o Parceiro 60
empresa e realizar o desenvolvimento em etapas
desenvolvimento do para que melhorias sejam
site e do App aplicaveis a cada nova verao
liberada para produgdo
« Contratar empresa e Realizar cotagdes com Incubadora 45
para abrigar a solugdo  TIVIT, UOL Diveo, entre
na nuvem outras
« Contratar empresa e Realizar cotagdes com Pay  Incubadora 30
para realizar a pal, pag seguro e moip
intermediagdo dos
pagamentos no app
¢ Contratar empresa « Identificar empresas Renato 45
para realizar as agdes especializadas em
de divulgagdo da marketing digital
mareca, captagdo de
clientes, luthiers e
fornecedores
« Identificar espago o Verificar se a incubadora Renato 60
fisico e apoios de ModalGR oferece espago
gestdo para acomodar  fisico e facilities
os integrantes da o Realizar cotagdes também
startup com co-workings como a
We work
o Identificar e ¢ Engajar os luthiers que Renato 90
selecionar os Luthiers participardo da primeira
parceiros para inicio rodada de langamento e
da operagdo testes
¢ Realizar as a¢des e Criar e registrar a marca. Renato 45

estruturantes para
abertura da empresa

Contratar escritério de
contabilidade

Nota: Elaborada pelos autores.
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Previsoes sobre investimento, custo e retorno

Para avaliar o potencial econdmico-financeiro da startup, foi
aplicada a técnica do fluxo de caixa descontado, com a proje¢do
para 5 anos.

A analise de indicadores de viabilidade de implementagio
da plataforma, contemplou os indicadores: Valor Presente
Liquido (VPL) e Taxa Interna de Retorno (TIR) e o Periodo de
Recuperagdo do Investimento (Pay-Back). A TIR buscou igualar
o valor presente dos fluxos de caixa esperados, com o valor
presente dos custos do projeto, e o payback time calculou o
tempo de retorno do investimento.

Foram analisadas as necessidades de investimento pré-
operacionais, as fontes de financiamento e foi calculado o
custo de capital a partir da definicdo da estrutura de capital. Os
demonstrativos ndo puderam ser apresentados por questdes
de sigilo do negdcio, mas as premissas e resultados projetados
dessa andlise estdo apresentados na sequéncia.

a) Premissas da andlise:

A plataforma sera a base operacional da startup que,
segundo Ries (2011) éumainstituicdo humana desenhada
para criar um novo produto ou servico em condi¢des
de muita incerteza.” Por isso, é preciso reconhecer que
é um empreendimento de alto risco, sendo necessario
fundamentar a decisdo com o maximo possivel de
informacdes, clareza sobre a proposta de valor, tamanho
do mercado alvo, requisitos para operagio e a capacidade
dos empreendedores de executa-la.

No projeto do negdcio a principal premissa é de que ha
efetiva criagdo de valor para cada um dos beneficiarios
da plataforma.

Outra premissa é quanto ao modelo de monetizagdo, ou
seja, que:

1) os clientes estardo dispostos a pagar pelo setup;

2) que os luthiers pagardo pelos or¢amentos por clique e
aceitardo abrir mao de um porcentual da receita para
angariar mais clientes; e

3)que os fornecedores pagardo pela divulgacio na
plataforma.
Uma terceira premissa estd implicita, a de que as
parcerias com desenvolvedores de software, gateways
de pagamento e demais parceiros deverdo ocorrer
conforme o imprevisto.

b) Investimentos iniciais:
O desenvolvimento do site e do aplicativo, devera ser
feito por um profissional especializado sob contrato de
“vesting”, instrumento contratual popularizado pelas
startups que prevé uma aquisi¢do progressiva de direitos
sobre o negdcio.

Outros investimentos estdo associados a sensibilizagdo
de luthiers e fornecedores de ferramentas, de acessérios,
outras entidades ligadas a musica, sendo também
considerada a divulgagdo por meio de assessoria de
imprensa, além de redes sociais, mecanismos de busca e
outras midias digitais.

Também estdo previstos investimentos pré-operacionais
como, gastos com documentagdo, contratos, registros,
propriedade intelectual, para dar impulso a operagio,
que deverdo ser mantidos em um nivel constante
e eventualmente ampliados na medida em que a
plataforma crescer.

Dessa maneira, embora se espere que os investimentos
sejam inicialmente minimizados, prevé-se recursos
para investimentos subsequentes ao langamento do
empreendimento, estimados em R$ 294 mil.

c) Resultados projetados:
Os resultados projetados de receitas e lucros, ndo estdo
apresentados por conta da necessidade de sigilo das
informagdes. Para elaborar as projecoes financeiras,
foram preliminarmente estabelecidas as seguintes
condicgoes:

1) 25 luthiers utilizando o app no 12 ano, cada um atendendo
4 clientes por dia;

2)Expansdo territorial comegando pelo Estado de Sdo
Paulo, no 12 ano, e aumentando por regido até atingir
todo o pais no 52 ano;

3) Crescimento conservador do nimero de luthiers ao
longo de 5 anos, atingindo uma carteira de 70 luthiers no
5% ano;

4) Aumento progressivo das receitas por comissdo, sobre os
agendamentos pela plataforma (R$30), taxa por clique
sobre orgamentos e venda de publicidade e servigos;

5)Investimento inicial considerando fontes de captagdo
capital proprio e capital de terceiros, com custo médio
ponderado de 15,3% a.a;

6) Tributagdo no regime de lucro presumido.

Analise dos riscos

Para avaliar a exposi¢cdo a riscos de perdas com o projeto,
utilizou-se o Método de Simulacdo de Monte Carlo, que utiliza
uma grande quantidade de amostragens aleatérias para se
chegar a resultados proximos da realidade (Ragsdale, 2015).

Para aplicar a Monte Carlo, foi utilizado o software Risk@.
As variaveis de maior volatilidade e baixo nivel de controle
escolhidas para a simulagdo foram a taxa de crescimento da
carteira, média de atendimentos de luthiers e taxa minima de
atratividade.

Uma vez processadas as simula¢des com o software @Risk,
gerou-se um grafico de distribuicdo de resposta de TIR e VPL
para analise, que indicou haver uma probabilidade de 5% de
ocorrer prejuizo com a operagdo da plataforma, ou seja, de se
obter VPL negativo. Desta maneira, com base nas estimativas
previstas atualmente, os resultados da projecdo financeira
sinalizam que o projeto teria potencial para se transformar em
negocio viavel.

IMPLEMENTAGCAO

O projeto sera implementado em etapas, iniciando sua
operacdo no ambito do Estado de Sdo Paulo, onde ha a maior
concentracdo de luthiers e demanda por servicos de luthieria,
conforme mostrado na Figura 2 . Isso porque o cadastramento
dos primeiros luthiers no aplicativo devera ser acompanhado de
visitas para se obter feedback e insight para aperfeicoamento do
modelo.

O projeto sera executado em parceiria com a Consultoria
ModalGR, que é especializada em gestdo e desenvolvimento de
solugdes, sediada em Santos - SP. A empresa possui cerca de 70
funcionarios, dispondo de um lab com o objetivo de incubar
startups criadoras de negdcios inovadores e com potencial
de retorno financeiro efetivo, oferecendo uma infraestrutura
adequada para o desenvolvimento da startup, conforme
ilustrada na Figura 11.

A implementagido do app e do site ocorrera em entregas
parciais, uma vez que utilizard todo o conhecimento em
desenvolvimento agil do time da ModalGR, baseada no
framework SCRUM (Schwaber & Sutherland, 2014).

No inicio da implementagido serdo coletados o feedback dos
clientes e dos luthiers envolvidos ja na primeira versdo, para
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ajustar o desenvolvimento do aplicativo nas demais versdes e
melhorar a experiéncia dos usudrios.

As empresas de intermediacdo financeira e hosting serdo
contratadas durante esse periodo, uma vez que os testes
integrados com todos os cendrios de pagamentos oferecidos
pelo app também fazem parte da primeira versao.

Paralelamente ao desenvolvimento do aplicativo, ag¢des
estruturantes para abertura da empresa, criacdo e registro da
marca, e contratacdo do escritério de marketing irdo ocorrer
simultaneamente com o desenvolvimento da solu¢do para que
estejam prontas no momento do lancamento do app no mercado.

Figura 11

Foto das instalacdes da incubadora ModalGR

Nota: Acervo pessoal dos autores.

AVALIACAO

A receptividade deste projeto, ao longo do seu desenvolvimento,
tem se mostrado efetiva, visto que a consultoria ModalGR
analisou a viabilidade economica da solugdo para incubar a
startup no seu lab em Santos.

A primeira avaliagdo dos resultados sera feita para se
conhecer a consisténcia e operacionalidade da plataforma
durante os quatro primeiros meses de opera¢do da primeira
versdo, em carater experimental, para se identificar a
necessidade de ajustes e melhorias, visando a sua produtividade.

Durante esse periodo também serdo avaliados os servicos
de hospedagem da solugdo, da intermediacao financeira e feita a
corre¢do de erros (sustentacdo), necessarios para a manutencao
da operagdo da plataforma.

Na sequéncia, ap6s os primeiros 12 meses serdo avaliados
os resultados obtidos em termos de valor criado esperado para
os clientes, luthiers e fornecedores, e acionistas investidores,
quantitativa e/ou qualitativamente.

CONSIDERACOES FINAIS E CONTRIBUICOES

A metodologia aplicada no desenvolvimento do projeto permitiu
uma analise fundamentada da oportunidade em termos praticos
e objetivos. A complexidade encontrada teve a ver com a
tecnolégica digital adotada para a hospedagem e intermediagdo
financeira entre os stakeholders.

A lacuna encontrada no mercado, pela inexisténcia de
concorrentes e a possibilidade de utilizacdo o aplicativo como
alavanca na oferta de servigos, culminou na proposta que podera
gerar novas fontes de receita e beneficios para os usuarios do
mercado brasileiro de luthieria.

O projeto apresentou uma proposta de solugdo inovadora
no mercado brasileiro por conectar os interesses do cliente, do
luthier e do fornecedor, em uma cadeia de suprimentos efetiva,
com a oferta de servicos de luthieria por meio digital, com
perspectivas de escalabilidade e lucros no médio prazo.
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