UNIVERSIDADE FEDERAL DE JUIZ DE FORA
CURSO DE GRADUACAO EM ENGENHARIA DE PRODUCAO

THIAGO CARVALHO DE PAULA

MODELO DE NEGOCIO APLICADO A VENDA E MANUTENCAO DE
INSTRUMENTOS MUSICAIS DE CORDAS E EQUIPAMENTOS USADOS NO ESTADO
DE MINAS GERAIS

JUIZ DE FORA
2020



THIAGO CARVALHO DE PAULA

MODELO DE NEGOCIO APLICADO A VENDA E MANUTENCAO DE
INSTRUMENTOS MUSICAIS DE CORDAS E EQUIPAMENTOS USADOS NO ESTADO
DE MINAS GERAIS

Trabalho de Concluséo de Curso apresentado a
Faculdade de Engenharia da Universidade
Federal de Juiz de Fora, como requisito parcial
para a obtencdo do titulo de Engenheiro de
Producéo.

Orientador: Prof. Dr. Marcos Martins Borges

JUIZ DE FORA
2020



Ficha catalografica elaborada através do programa de geracao
automatica da Biblioteca Universitaria da UFJF,
com os dados fornecidos pelo(a) autor(a)

Paula, Thiago Carvalho de.

Modelo de negocio aplicado a venda e manutencao de
instrumentos musicais de cordas e equipamentos usados no estado
de minas gerais / Thiago Carvalho de Paula. -- 2020.

50 p. il

Orientador: Marcos Martins Borges
Trabalho de Conclusao de Curso (graduacao) - Universidade
Federal de Juiz de Fora, Faculdade de Engenharia, 2020.

1. Modelo de Negocio. 2. Canvas. 3. Instrumentos musicais. |.
Borges, Marcos Martins, orient. |l. Titulo.




THIAGO CARVALHO DE PAULA

MODELO DE NEGOCIO APLICADO A VENDA E MANUTENCAO DE
INSTRUMENTOS MUSICAIS DE CORDAS E EQUIPAMENTOS USADOS NO ESTADO
DE MINAS GERAIS

Trabalho de Concluséo de Curso apresentado a
Faculdade de Engenharia da Universidade
Federal de Juiz de Fora, como requisito parcial
para a obtencdo do titulo de Engenheiro de
Producéo.

Aprovada em 20 de novembro de 2020.

BANCA EXAMINADORA

DSc. Marcos Martins Borges

Universidade Federal de Juiz de Fora

DSc. Luiz Henrique Dias Alves

Universidade Federal de Juiz de Fora

DSc. Roberta Cavalcanti Pereira Nunes



AGRADECIMENTOS

Primeiramente, agradeco a Deus por me permitir viver e compartilhar esse
momento com quem esteve e estd a minha volta.

Agradeco a minha familia, aos meus pais que sempre me incentivaram e
apoiaram ao longo de toda minha trajetéria, em especial a minha mae, que esteve ao meu lado
durante todos os momentos de dificuldade.

A minha av6, Maria da Penha, um agradecimento mais que especial, pois é para ela
que dedico a conclusdo desse curso superior, quem me incentivou na escolha e sempre esteva
ao meu lado.

Agradeco também a Ludmilla Castafion, que me apoiou e incentivou principalmente
na fase de conclusédo do presente trabalho.

Tambeém néo posso deixar de agradecer ao meu orientador, prof. Marcos Martins
Borges, que desde o inicio embarcou na ideia proposta como tema e me auxiliou nos inUmeros
questionamentos ao longo do desenvolvimento.

Por fim, mas ndo menos importante, agradeco as amizades que fiz ao longo curso, aos
professores que me proporcionaram tamanho conhecimento e a todos que de alguma maneira

contribuiram para meu crescimento como profissional e como ser humano.



RESUMO

O presente trabalho é um estudo qualitativo focado na validacdo e viabilidade de um negdcio
cujo viés é a venda e manutencdo de instrumentos de cordas usados. A analise se baseia na
elaboracdo e utilizacdo de ferramentas como o Canvas, dentro de um modelo de negdcio,
juntamente com a associacgdo de ferramentas focadas em estratégia para negécios. O Modelo de
Negdcio estipulou alguns parametros e guias para as operacGes do empreendimento, a partir
disso, a elaboracdo de possiveis cenarios para a empresa, simulando os custos e lucros

decorrentes em sua opera¢do mostrou que existe a possibilidade de sucesso no modelo proposto.

Palavras-chave: Modelo de Negocio, Canvas, Instrumentos Musicais.



ABSTRACT

The present work is a qualitative study focused on the validation and viability of a business
whose bias is the sale and maintenance of used string instruments. The analysis is based on the
development and use of tools such as Canvas, within a business model, together with the
association of tools focused on business strategy. The Business Model stipulated some
parameters and guides for the operations of the enterprise, from there, the elaboration of
possible scenarios for the company, simulating the costs and profits resulting from its operation
showed that there is a possibility of success in the proposed model.

Keywords: Business Model, Canvas, Musical Instruments.
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1. INTRODUCAO
1.1. CONSIDERACOES INICIAIS

A industria do entretenimento € conceituada como aquela que atende as demandas de
lazer da populagdo. O entretenimento em si, € mais do que apenas diversdo, quando bem
executado € algo capaz de comover e transmitir emogdes. A musica é a forma de entretenimento
mais acessivel e personalizavel, podendo ser considerada no mercado do entretenimento, a mais
fundamental. Acerca da década de 90 a industria do entretenimento alcangou picos
movimentando cerca de US$500 bilhGes no ano de 1998 enquanto a indudstria fonogréfica,
subconjunto da mesma, movimentou cerca de US$40 bilhdes no ano 2000 (Vogel, 2004).

Segundo a CNAE (Classificagdo Nacional de Atividades Econdmicas), no Brasil
existem 14 atividades econémicas consideradas como oportunidades de negdcio no setor
musical, sdo elas:

a) Reproducdo de som em qualquer suporte;

b) Fabricacdo de instrumentos musicais, pecas e acessorios;

c) Comércio varejista especializado em instrumentos musicais e acessorios;

d) Comeércio varejista de discos, CDs, DVDs e fitas;

e) Gravacao de som e edicdo de masica;

f) Atividades de radio;

g) Portais e provedores de contetdo na internet;

h) Agenciamento e empresariamento artistico;

i) Ensino de musica;

j) Producdo musical;

K) Atividades de sonorizacdo e de iluminagéo;

I) Espetéculos artisticos e eventos culturais;

m) Gestdo de espacos para artes cénicas, espetaculos e outras atividades artisticas;

n) Discotecas, danceterias, saldes de danca e similares.

Essas atividades totalizam 91.023 pequenos negdcios em operacao que sdo optantes
pelo Simples Nacional (regime compartilhado de cobranga, fiscalizacdo e arrecadagdo para
empresas com receita bruta anual de até R$ 3,6 milhdes/ano).

Nesse contexto, o presente trabalho visa avaliar a viabilidade de uma empresa no

comeércio varejista especializado em instrumentos musicais e acessorios cujo foco principal esta
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na compra e venda de instrumentos musicais de cordas usados, como violdes, guitarras, baixos,
também equipamentos e acessorios destinados a esses instrumentos, como cabos, pedais,
amplificadores dentre outros.

Além disso, também existe no foco do negdcio a prestacao de servicos de manutencao
desses instrumentos mencionados anteriormente. Na manutencdo existe uma diversidade de
servigos que podem ser executados como a limpeza do instrumento, reparo em alguma parte,

troca de cordas, dentre outros.

1.2. JUSTIFICATIVA

Segundo dados da ANAFIMA (Associacdo Nacional da Industria da Musica), para o
ano de 2018 foi realizada uma projecdo de crescimento de 5% do setor de comércio varejista
especializado em instrumentos musicais e acessorios (Porque ndo devemos acreditar que o
mercado de instrumentos musicais morreu, mercadoemusica.org, 21/02/2018). De acordo com
dados do SEBRAE 5.770 micro e pequenas empresas estdo inseridas nesse nicho de mercado,
a regido Sudeste conta com aproximadamente 54% de todos os agentes econdmicos da industria
da mausica descritos no item anterior.

O interesse do autor pelo tema se da devido ao vinculo existente entre 0 mesmo e a
musica, ndo somente no que se refere ao aprendizado de um novo instrumento, mas também
pela manutencdo e reparo que esse instrumento possa vir a ter ao longo do tempo.

Inicialmente o autor apresentou interesse pelo aprendizado tedrico da masica a partir
do teclado, instrumento eletrdnico que simula o som de um piano (instrumento de corda),
posteriormente veio a ter contato e adquiriu outros instrumentos como violdo, guitarra, baixo,
bateria e outros equipamentos de audio, todos sem pretensdo de venda, simplesmente pelo
prazer que lhe proporcionava.

Com a criacdo de redes e servicos de internet baseados na compra e venda de artigos
usados, tornou mais facil a visualizacdo do que estava disponivel no mercado dentro do setor
de instrumentos musicais e foi percebido o potencial de venda dos instrumentos e equipamentos
que ja haviam sido adquiridos retornarem ao mercado. Em uma oportunidade de compra de
uma guitarra com o prego abaixo do praticado no mercado o autor a adquiriu mesmo nao
estando em perfeitas condigdes. Inicialmente, ao comprar a guitarra, foram trocadas as cordas
e executada uma manutencdo completa da mesma que a deixou em perfeitas condi¢des de uso,
posteriormente a mesma foi anunciada novamente no mercado com valor superior ao que tinha

sido adquirida.
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A partir desse momento, visto a aptiddo de realizar o servico e a satisfacdo do primeiro
consumidor, 0 que antes era somente um passatempo, passou a ser Vvisto como uma
oportunidade de negdcio.

Alguns fatores pessoais como: a vontade de empreender no setor musical, 0s
conhecimentos de manutencdo dos instrumentos adquiridos ao longo do tempo, a relativa
facilidade de compra e venda por meio de redes especializadas em anuncios de equipamentos
usados e novos, também influenciaram na transformacéo do hobby em negdcio.

Ao final do estudo, espera-se identificar a viabilidade de investimento almejando bons
indices de retorno dada a natureza varejista de comércio de instrumentos e acessérios musicais

usados e o servico prestado de manutencéo.

1.3. ESCOPO DO TRABALHO

Dada a abrangéncia de negocios relacionados a musica, ndo € intuito deste estudo
relacionar-se com todas as atividades descritas, mas sim com o subconjunto que envolve o
comercio varejista especializado em instrumentos musicais e acessorios e a possivel viabilidade
de insercdo de uma empresa neste ramo.

Busca-se entender o contexto mercadoldgico ao qual estdo inseridas empresas do
comercio varejista de instrumentos musicais e do servico de manutencdo de instrumentos de
corda, como funciona a cadeia produtiva da musica e possuir como produto final um veredito

quanto a viabilidade da empresa estruturada a partir do estudo.

1.4. ELABORACAO DOS OBJETIVOS

O objetivo geral da pesquisa é verificar a viabilidade de inser¢cdo no mercado uma
empresa cuja atuacdo é compra, venda e manutencgdo de instrumentos musicais de cordas usados
e equipamentos para eles no estado de Minas Gerais.

Ja os objetivos especificos buscam o suporte tedrico para sustentacdo do resultado
encontrado a partir de pontos de vista caracteristicos ao modelo de negécio sendo avaliados 0s
seguintes pontos:

e Descrigédo das fases e elementos que fazem parte do empreendimento
e Estruturar a ferramenta Canvas, a fim de estabelecer uma proposta de valor
Unica ao empreendimento

e Analisar questdes pertinentes a viabilidade financeira
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e Conhecer 0 mercado ao qual ira se inserir a empresa

A relevancia dos objetivos especificos é tal que norteara os rumos do presente estudo

ao decorrer do trabalho.

1.5. DEFINICAO DA METODOLOGIA

Segundo as ClassificacOes apresentadas por Silva e Menezes (2005), o presente
trabalho se enquadra como uma Pesquisa Aplicada por promover através do conhecimento
teorico uma possibilidade de aplicacdo pratica que pretende solucionar uma necessidade
especifica da sociedade local.

A principal base tedrica que suporta a metodologia utilizada é o instrumento de
Modelo de Negdcio. Inicialmente sua concepc¢édo, dada por Alexander Osterwalder, revelou-se
uma ferramenta inovadora para a criacdo ou analise de uma organizacdo, isso pode ser mais
bem compreendido pelas palavras do autor:

“Um Modelo de Negocios descreve a logica de cria¢ao, entrega ¢ captura de valor por
parte de uma organizacao” (OSTERWALDER, 2011, p. 14)

A ferramenta de principal utilizacdo no Modelo de Negocios é O Quadro, traducao
livre derivada do inglés Canvas. Ele permite uma exposi¢do visual instantanea para a analise,
0 projeto e a descricdo do Modelo de Negdcios. Nele, sdo explorados 9 componentes que

ajudam a:

Determinar os segmentos de clientes a serem atendidos

e Definir qual o problema a empresa busca resolver, ou seja, sua proposta de
valor;

e Elaborar um meio pelo qual a proposta de valor chegue até o cliente, seja por
marketing, transportadoras ou distribuidoras;

e Estabelecer meios de manter e aprimorar o relacionamento com os clientes;

e Avaliar quais sdo as fontes de receita e os resultados que se esperam delas;

e Caracterizar quais recursos utilizados e onde serdo encontrados

o Definir os processos principais a serem executados para oferecer e entregar a
proposta de valor

e ldealizar parcerias tanto para atividades terceirizadas quanto para adquirir

recursos externos
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e Estruturar um modelo com os custos do empreendimento

Ao decorrer da elaboracdo do produto deste trabalho também serdo aplicadas
ferramentas visando a elaboracdo de uma proposta de valor inovadora e diferenciagédo do
produto da empresa no mercado.

Como nédo sdo conhecidos dados nacionais prévios especificos para o presente estudo
e também o mesmo ndo se estabeleceu a partir de hipéteses pré-determinadas, logo, a escolha

da abordagem é qualitativa, j& que a pesquisa tem cunho exploratorio.

1.6. ESTRUTURA DO TRABALHO

O presente trabalho se divide em 5 capitulos.

O primeiro, intitulado de Introducdo, consta a justificativa da elaboragéo do trabalho,
0 Seu escopo juntamente com o0s objetivos e a metodologia utilizada para o alcance desses
objetivos.

No segundo capitulo é apresentado um contexto historico referente a Industria de
Instrumentos Musicais juntamente com uma revisdo da literatura no que se refere a modelos de
negacio.

O terceiro capitulo apresenta a aplicacdo da ferramenta Canvas, juntamente com a
descricao detalhada dos nove componentes e como eles irdo se relacionar uns com 0s outros na
manutencéo e perpetuidade do negocio.

No Capitulo 4 sdo propostos 3 cendrios diferentes a fim de se verificar a viabilidade
do financeira do que foi proposto na descricdo do modelo de negdcio, cumprindo com os
requisitos exigidos inicialmente nos topicos do capitulo anterior.

Por fim, o quinto e ultimo capitulo resume o trabalno de maneira objetiva,

relacionando as analises feitas com os objetivos iniciais do mesmo.
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2. A INDUSTRIA DE INSTRUMENTOS MUSICAIS E MODELOS DE NEGOCIO

Segundo Delgado (2010), ao se tratar de instrumentos musicais existem trés
competéncias gerais a serem estudadas:
e A producéo e fabricacdo
e A Comercializagéo (venda, compra ou troca)

e A Utilizag&o (referente ao ato de tocar ou usufruir de um instrumento)

Nesta pesquisa 0 foco sera no segundo item, referente a comercializagdo, também
englobando nessa competéncia a prestacdo de servigos de manutencdes gerais, mas para tal, €
necessario abordar um breve historico da industria de instrumentos musicais a fim de
posteriormente introduzir um modelo de negdcio compativel com o cenario.

Para esse modelo, € necessario introduzir também neste capitulo os referenciais
teoricos sobre o assunto pois irdo esclarecer as contribuicdes ja existentes para a formulacéo do

produto desta pesquisa.

2.1. O MODELO DE NEGOCIO

A concepcdo da ferramenta Modelo de Negdcio surgiu como resultado da tese de
mestrado do Suico Alex Osterwalder. Como mencionado anteriormente o Canvas demonstra a
I6gica organizacional de uma empresa subdividido em 9 componentes como mostra a figura 1.

Estes 9 componentes: Segmentos de Clientes, Proposta de Valor, Canais,
Relacionamento com Clientes, Fontes de Receita, Recursos Principais, Atividades-Chave,
Parcerias Principais e Estrutura de Custos formam o conceito que ira englobar as 4 principais

areas de um empreendimento, oferta, clientes, estrutura e viabilidade financeira.
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Figura 1: O Canvas

Atividades Propostas Relacionamento
Chave de Valor com Clientes
Principais / A \ ¥1\  Segmento
Parcerias / h A P \ de Clientes

.|
s
[
o
/
C Fontes de
ustos .. X
Principais Canai Receita
Recursos anais

Fonte: Osterwalder (2011)

De acordo com Osterwalder (2011), inovacéo € um dos critérios-chave para 0 sucesso
da empresa, modelos de negdcios inovadores estdo surgindo em uma frequéncia muito maior
do que a tempos atras e como empreendedor, gestor ou académico, se manter atualizado é uma
questdo de sobrevivéncia e adaptacdo ao mercado.

O mesmo autor ainda relaciona a inovacdo em modelo de negdcio como sendo a
criacdo de valor, tanto para clientes, sociedade ou para a propria empresa. Dentro desse topico,
uma das estratégias mais conhecidas é a do Oceano Azul, de W. Chan Kim e Renée Mauborgne
(2005). Nela é mencionada a existéncia do Oceano Vermelho, um espaco de mercado saturado
no qual a empresa inserida enfrenta outras diversas empresas na busca da preferéncia do pablico
alvo pelo seu produto, o seu ganho é oriundo da perda do outro. Enquanto no dito Oceano Azul,
ha busca por um mercado ainda inexplorado com oportunidades muitas vezes desconhecidas
ou que até entdo ndo pareciam interessantes lucrativamente.

Valor e inovagdo sdo palavras-chave no sucesso do empreendimento e devem ser
consideradas em conjunto. A inovacdo de valor esta na associacdo entre utilidade, preco e
ganhos de custo, ndo somente em inovagdes tecnoldgicas ou pioneirismos de mercado (KIM;
MAUBORGNE. 2005).



Tabela 1:Estratégia do oceano vermelho versus Estratégia do oceano azul

Estratégia oceano vermelho

Estratégia Oceano Azul

Concorrer no espacgo de mercado
existente.

Criar espaco de mercado ndo
disputado.

Vencer a concorréncia.

Tornar a concorréncia irrelevante.

Explorar a procura existente.

Criar e conquistar nova procura.

Reger-se pelo trade-off valor e
custo.

Quebrar o trade-off valor e custo.

Alinhar todo o sistema de
atividades de uma empresa coma
escolha entre diferenciacao e baixo
custo.

Alinhar todo o sistema de
atividades de uma empresa na
procura da diferenciacdo e do
baixo custo.

19

Fonte: Kim, W. Chan & Mauborgne, Renée (2005)

Uma das ponderacdes relevantes quanto a criacdo de um Oceano Azul € a relagéo entre
oportunidade e risco. Criar um espago de mercado que ndo exista disputa ndo é, de maneira
nenhuma, se expor num ambiente no qual se desconhece completamente, existem ferramentas
e estruturas de analise formuladas para basear a inser¢do da empresa no mercado e reduzir 0s
riscos associados a um mercado desconhecido (KIM; MAUBORGNE. 2005).

Levando em consideracédo o que foi dito anteriormente a respeito de inovacao, criacéo
de valor, oportunidade e riscos, a proposta de valor que norteara os rumos da pesquisa sera
baseada a partir da utilizacdo da ferramenta modelo das quatro acdes, que propdes 4 questdes

principais visando o modelo de negdcio e a perspectiva estratégica da empresa.

Figura 2: Modelo das quatro aces

REDUZIR

Quais atributos devem ser
reduzidos bem abaixo dos

padrdes setoriais?

ELIMINAR

Quais atributos considerados

CRIAR

Quais atributos nunca
indispensaveis pelo setor devem oferecidos pelo setor devem ser

ser eliminados? criados?

ELEVAR
Quais atributos devem ser
elevados bem acima dos
padrdes setoriais?

Fonte: Kim, W. Chan & Mauborgne, Renée (2005)
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Também é considerada a possibilidade de se trabalhar com aplicagcbes web como
criacdo de site, utilizacdo de canais de anuncio ja existentes, utilizacdo de aplicativos, dentre
outros. Para esse tipo de mercado uma das referéncias utilizadas € o livro “Running Lean”, Ash
Maurya, 0 autor, retrata a metodologia criada como guia para Startups que procuram por
maneiras de medir seu sucesso baseado em métricas, implementar melhorias continuamente e
manter o foco no que realmente interessa para a empresa.

De acordo com Maurya (2012) metodologia é baseada em trés pontos principais:

e “Desenvolvimento de Clientes” — referente a troca de informacdes entre os
possiveis clientes e 0 modelo de negdcio, como uma validagdo/adequacdo do
modelo de negdcio no que se refere ao produto, preco, canais de distribuicéo,
dentre outras caracteristicas.

e “Lean Startup” — termo registrado por Eric Ries, representa a utilizacdo de
metodologias Lean, como eliminacdo de desperdicios, desenvolvimento com
rapida implementacdo e também a iteracdo com clientes.

e “Bootstrapping” — bootstrap é um termo derivado do inglés com traducéo
literal “Alca de Bota”. Neste caso, possui o sentido de utilizar metodologias
para criacdo de startup utilizando somente recursos proprios, sem precisar de
financiamento ou capital de terceiros. Esse capital viria inicialmente dos

proprios clientes.

2.2. CONTEXTO DA INDUSTRIA DE INSTRUMENTOS MUSICAIS

O Ritmo e o Som, componentes fundamentais da musica, sdo tdo antigos quanto o
homem. O que se percebeu em povos primitivos, também chamado de povos em estado natural,
foi a maior facilidade em criacéo e diversificacao de ritmos do que de sons. Isso se deve a uma
série de fatores, como por exemplo a dinamogenia do ritmo interessar mais ao corpo do que o
som, o proprio ato de respirar e 0s batimentos cardiacos, mesmo que inconscientemente, ja
determinam um ritmo, e a dificuldade em se fabricar instrumentos melédicos (ANDRADE,
2015).

Os primeiros instrumentos melddicos a serem produzidos nessas tribos foram
materializados a partir da propria natureza e geralmente produziam somente um tipo de som. A
descoberta da musica, a sistematizacdo e transformacéo dos sons em escalas se deu com 0s
povos da Antiguidade com sua utilizagéo principalmente para religido, magia ou rituais e muito
associada a capacidade vocal (ANDRADE, 2015).
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N&o ha registros concretos quanto a origem definitiva dos instrumentos musicais, 0
que se pode afirmar categoricamente € que seu uso como meio de puro entretenimento € um
fato recente.

Antes da Revolucdo industrial, os instrumentos eram fabricados artesanalmente, feitos
pelas méos de geralmente uma s6 pessoa, posteriormente, com o advento de maquinas para sua
construcdo ocorreu 0 aumento da producdo e consequentemente a popularizagdo desses
instrumentos. Foi na primeira metade do século XI1X, com o aprimoramento das orquestras que
grande parte dos instrumentos utilizados tomaram a forma que possuem hoje com exce¢do dos
instrumentos eletroacusticos e geradores de frequéncia (Rodrigues, 2011).

A imprecisdo e inconsisténcia quanto a historia da musica se estende ndo somente com
relacdo a industria de instrumentos, mas também quanto a sua origem. A exemplo a propria
historia do viol&o, existem 2 hipdteses principais quanto ao seu surgimento. A primeira seria
sua origem derivada de um instrumento do antigo Império Romano, a “Citara Romana”,
semelhante a “Lira”, a segunda seria a deriva¢io de outro antigo instrumento de origem Arabe,
o “Alauade”, como ilustra a Figura 3.

A Figura 4, retratada logo abaixo expde uma possivel arvore genealdgica para o violdo,
tracada a partir de dados coletados desde o seculo XVI até o seculo XX. Fica evidente a
afirmacdo mencionada acima quanto a forma desse instrumento ser semelhante ao que é

comercializado hoje em dia a partir de meados do Século XIX.

Figura 3:Aladde e Citara

Fonte: Henrique, L. (1988)
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do Violdo Séculos XVI1 a XX

légica

Figura 4: Arvore Genea
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Segundo Blanco (2004): “[...]Jquem interage com musica, acaba acumulando
musica[...]”. Dessa frase ¢ importante ressaltar o entendimento e significado das palavras
“Interagir” e “acumular”, ambas permitem compreender a abrangéncia da afirmacdo, tanto
tomando como referéncia repertérios musicais ouvidos ao longo da vida como também o estudo
historico sobre o tema e seus possiveis agentes na industria.

Quando se refere a agentes da musica na industria, é possivel realizar uma divisdo em
trés niveis principais: geracao, transmissao e recep¢do. Cada um desses niveis possui atividades
especificas e cada agente ndo precisa necessariamente atuar em somente um dos tipos de
atividades, podendo esse exercer diversas fun¢bes dentro dos niveis. Definindo uma ordem para
esses niveis, atividades e seus tipos, é possivel estabelecer uma tabela (Tabela 2), que devido a
dindmica da inddstria da mausica, é incluido em cada subgrupo um campo denominado

“Outros(as)” permitindo assim a adaptagao e continuidade do crescimento dela.

Tabela 2: Niveis, Atividades e Tipos de Agentes na IndUstria Musical

Atividades
Criadoras Compositores e afins

Arranjadores e afins
Orquestradores e afins
Pesquisadores e afins
Qutros ainda ndo identificados
Outras Ainda ndo identificadas
Regentes, Diretores artisticos e afins
Musicos, cantores e afins
Pessoal ligado a instituicdes religiosas e afins
Pessoal ligado a Devocgdes, Irmandades e afins
Pessoal ligado a conjuntos instrumentais e afins
Pessoal ligado a conjuntos vocais e afins
Pesquisadores e afins
Outros ainda ndo identificados
Pessoal ligado a institui¢des religiosas e afins
Pessoal ligado a Devogdes, Irmandades e afins
Pessoal ligado a conjuntos instrumentais e afins
Pedagogicas Pessoal ligado a conjuntos vocais e afins
Pessoal ligado a Escolas de Musica e afins
Pesquisadores e afins
Qutros ainda néo identificados
Copistas, Editores e afins

Relativas aos | Pessoal ligado a empresas graficas, livrarias, lojas e afins
suportes graficos | Pesquisadores e afins
Qutros ainda néo identificados
Pessoal ligado a estidios de gravacéo e afins

Geracao Adaptadoras

Interpretativas

Transmissao




Relativas aos
suportes sonoros
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Pessoal ligado as empresas fonograficas e afins

Pessoal ligado a emissoras radiofonicas e afins

Pesquisadores e afins

Outros ainda nao identificados

Relativas aos
suportes
audiovisuais

Cineastas e afins

Pessoal ligado a cinema, TV, publicidade e afins

Pesquisadores e afins

Outros ainda ndo identificados

Relativas as artes

Pessoal ligado a Teatro e afins

Pessoal ligado a Danca e afins

cénicas Pesquisadores e afins
Outros ainda ndo identificados
) Pessoal ligado a promocao/organizacao de eventos
Relativas a . g P ¢ g ¢
culturais
gventos

Outros ainda ndo identificados

Avaliadoras e
comentaristas

Jornalistas, criticos e afins

Pessoal ligado a publicacfes de musica e afins

Pessoal ligado a programas com musica (radio e tv) e afins

Pesquisadores e afins

Outros ainda ndo identificados

Organoldgicas

Pessoal ligado a construcdo de instrumentos e afins

Pessoal ligado a vendedores de instrumentos e afins

Pesquisadores e afins

Outros ainda ndo identificados

Qutras

Ainda ndo identificados

Consumidoras

Publicos diversos

Colecionadores e afins

Recepcao Pesquisadores e afins
Outros ainda ndo identificados
Outras Ainda ndo identificados
Outros Outras Ainda ndo identificados

Fonte: BLANCO (2004)

Para todos os niveis abordados acima é possivel identificar potenciais clientes do

modelo de negdcio a ser proposto, dai a importancia do conhecimento e identificacdo das areas

de interesse.

2.3.

A CADEIA PRODUTIVA DA MUSICA

Para o ouvinte moderno, acostumado ao padrdo de qualidade dos equipamentos
digitais de reprodugdo, parece dificil acreditar que alguém poderia tomar uma
gravagdo realizada nos velhos fondgrafos e gramofones em substituicdo a
performance ao vivo. Mas isso parece endossar a ideia de que nos habituamos, ou
melhor ainda, aprendemos a ouvir de acordo como o0 material sonoro a que estamos
expostos. (IAZZETTA, 2010)
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E impossivel desvincular a Industria de Instrumentos Musicais da Industria
Fonografica ja& que uma é insumo para a outra. Segundo dados do SEBRAE, das empresas
relacionadas a Industria da Musica no Brasil, 3% correspondem a Empresas que fabricam
instrumentos musicais, pec¢as e acessorios, enquanto 30% correspondem a produgdo musical.

A Industria de Instrumentos Musicais faz parte da cadeia de produtiva da economia da
mausica retratado na figura abaixo (Figura 5). Ela mostra as relacGes de interdependéncia e as
localizacGes das industrias ou comércios por fases. Fica evidente a partir da figura acima a
dependéncia das fases posteriores de Producdo, Distribuicdo e Comercializacdo, da Indudstria

de Instrumentos Musicais.

Figura 5: Cadeia Produtiva da Mdsica
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Fonte: Adaptado de Alkmim et al. (2004, p.30-31)

Associando a imagem acima e a tabela de “Niveis, Atividades e Tipos de Agentes na
Industria Musical”, é possivel verificar que a inddstria da masica uma organizagdo com extrema
diversificacao tanto de instituicdes quanto de individuos, ainda existem agentes autbnomos, que
ndo estdo ligados a empresas ou organizagdes e ainda assim desenvolvem seu papel na
economia da musica (BLANCO, 2004).
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24. ALUTERIA

Uma profissdo pouco difundida e estudada no Brasil, mas de extrema importancia para
toda a cadeia da musica é o Luthier, profissional responsavel pela construcdo artesanal de
instrumentos musicais de corda e sua manutencdo. Termos como: “Luherie”, “Luteraria”,
“Luhieria”, “Luteiro”, “Liuteria”, s&0 sindnimos para a profissdo e derivam de uma mesma
palavra arabe al’ud que seria uma origem da palavra aladde.

Possuir um instrumento que se ajuste ao corpo do musico e possua a tonalidade
desejada ndo é uma tarefa facilmente alcancada por instrumentos industrializados, a experiéncia
do musico é um fator determinante para a adequacdo do instrumento aos seus objetivos
musicais, dai a necessidade da construcdo artesanal ou mesmo a manutencdo para ajustes finos
dos instrumentos adquiridos (ALMEIDA, 2012).

Né&o basta apenas ter habilidade manual — condigdo fundamental -, mas, também,
apurada sensibilidade auditiva, refinado senso estético, criteriosa precisdo geomeétrica,
nogdes avancadas de design e imprescindivel paixdo pela musica que, das artes,
certamente é a mais bela e a que toca mais profundamente as mentes e 0s coragdes.
Os sons musicais sdo doces para a alma (ROQUE, 2003, p.13).

A Luteria europeia é até hoje uma das maiores referéncias de conhecimento para a
profisséo no mundo. O inicio da producdo artesanal de instrumentos musicais se deu ha
milénios, porém existem marcos histéricos que fizeram com que a arte progredisse, na Idade
Média, por exemplo (século 5 até meados do século 15), esteve fortemente presente a influéncia
dos menestréis populares e trovadores, os bardos elegiam um “Rei dos Menestréis” que era
responsavel por negociar apresentacdes com objetivo de se obter lucro. Na medida em que o
movimento crescia, com ele estava também o aprimoramento na producao dos instrumentos
musicais (ROQUE, 2003).

O numero de artesaos cresceu consideravelmente com a separacdo da musica paga e
da ética puritana que era representada pelo poder da igreja.

No Brasil, a importancia da luteria ocorreu no século XIX, devido a chegada de
imigrantes alemaes e italianos que incorporaram novas técnicas de fabricacdo (ROQUE, 2003).
Mesmo longe de ter a mesma forca que a luteria europeia, a profissdo e a producdo no Brasil
possuem tanta qualidade quanto a do exterior. As madeiras utilizadas no Brasil, apesar da dificil
aquisicdo, muitas vezes superam em qualidade a de diversos outros paises. A profissdo, apesar
de pouco difundida, possui raizes até os dias atuais por facilitar o acesso do masico a um

instrumento Unico e adaptado aos seus requisitos estéticos e tonais (ALMEIDA, 2012).
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A principal ferramenta utilizada a fim de suportar o objetivo da pesquisa é o Canvas,

nele serdo destrinchados os nove componentes mencionados anteriormente que compreendem

as areas e o funcionamento de maneira geral da proposta do negacio.

para melhor estruturar alguns dos componentes e proporcionar uma ferramenta com boa

aplicabilidade e maiores chances de sucesso do empreendimento proposto.

A partir da elaboragdo do Canvas, outras ferramentas serdo utilizadas em conjunto

O autor faz um comparativo do Canvas com o cérebro, dividindo-os em dois lados, o

lado direito do cérebro, que € o da emocdo, corresponde no quadro ao valor da empresa

enquanto o lado esquerdo do cérebro, referente a logica, equivale a eficiéncia, no centro,

dividido entre os dois lados, se encontra a proposta de valor.

Figura 6: Dois lados do cérebro

LADO ESQUERDO
DO CEREBRO

logica

padrdes, por possuirem caracteristicas similares, alguns deles estdo citados abaixo:

Segundo Osterwalder os modelos de negocios podem ser agrupados em alguns

PP AC

LADO DIREITO LADO ESQUERDO RP
DO CEREBRO DO QUADRO

emocao eficiéncia

PV

RC

CN

SC

C$

R$

Fonte: Osterwalder (2011)

LADO DIREITO
DO QUADRO
valor

Modelos de Negdcios Desagregados: conta com trés tipos diferentes de

negacios, o de relacionamento com clientes, o de inovacdo de produto e o de

infraestrutura sendo que podem existir conjuntamente em uma empresa, porém

o melhor equilibrio ocorre ao se desvencilharem.

A Cauda Longa: sdo modelos que contam com baixo custo de estoque,

armazenando uma grande diversidade de produtos que atendem a diversos

nichos de mercado.

Plataformas Multilaterais: conecta grupos de consumidores diferentes, criando

valor e atendendo a necessidade de todos concomitantemente.
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e Gréatis como Modelo de Negdcio: um segmento de clientes ndo paga para se
favorecer do produto, este é financiado por outro segmento ou alguma outra
parte do negécio

e Modelos de Negdcios Abertos: incorpora propriedade intelectual,
conhecimento e até produtos externos ao produto da empresa ou inverte o papel
fornecendo esses atributos a terceiros.

O modelo de negdcio proposto para o estudo e desenvolvimento do presente trabalho
se assemelha ao padrdo do Modelo de Negécio Desagregado, com o foco no relacionamento
com o cliente.

Elaborar modelos de negocios desagregados € em geral benéfico para empresas ja que
muitas vezes, quando agregado, gera conflitos e perdas. Os trés tipos distintos de negocios,
relacionamento com clientes, infraestrutura e inovacdo em produto, sdo guiados por diferentes
fatores que devem ser analisados separadamente. O relacionamento com o cliente, interage
desde sua descoberta e aquisicdo até a estruturacdo de um relacionamento soélido
(OSTERWALDER, 2011).

Osterwalder ainda relaciona cada tipo de negdcio com trés aspectos, econémico,
aspectos culturais e competitivos. No que se refere ao relacionamento com clientes, esses
aspectos sao descritos da seguinte maneira:

e Econbmicos: é um fator determinante para o sucesso do empreendimento o
escopo econémico, a maneira com a qual se vai lucrar, ja que existe um custo
elevado para trazer novos cliente.

e Aspectos Culturais: em geral, ndo existe muita concorréncia nesse modelo,
poucos empreendedores dominam o mercado e apesar da rapida consolidacdo
existe sempre a preocupacao em se alcancar uma fatia maior do mercado.

e Competitivos: nesse tipo de modelo de negdcio, o pensamento global do cliente
em primeiro lugar é seguido constantemente, além disso é extremamente
voltada ao servigo prestado.

A seguir, na figura 7, é apresentado o Modelo de Negdcio proposto pelo autor,
referente a proposta de empreendimento ja citada, que engloba tanto a venda de instrumentos
musicais de cordas e equipamentos usados, como também o servico de manutengdo nesses

instrumentos.
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Figura 7: Canvas proposto
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Apresentado o canvas proposto, logo abaixo serdo descritos 0s nove componentes
separadamente. Em cada componente serd mostrado novamente em tdpicos os itens contidos

dentro do campo do canvas e logo abaixo o detalhamento desses itens e suas implicacfes

3.1. SEGMENTOS DE CLIENTES

Foram identificados 3 tipos de segmentos de clientes agrupados de acordo com
necessidades e comportamentos comuns, para cada um deles existe um tipo de relacionamento
diferente, sdo eles:

e Musicos;
e Pessoas que tocam algum instrumento de corda;
e Pessoas que gostariam de aprender um instrumento de corda.

Tal maneira de agrupamento se deve ao fato de que apesar de possuirem problemas
similares, ainda assim séo variados. Em geral, musicos podem estar interessados em uma boa
oportunidade de adquirir instrumentos que apesar de serem usados, estdo em 6timo estado de
conservagao ou entdo trocar instrumentos e equipamentos musicais que possuam por outros
disponiveis no momento (desde que sejam devidamente avaliados e aceitem a proposta que o
empreendimento tem a oferecer).

O segundo grupo, de pessoas que tocam algum instrumento de corda, apesar de ser um
subgrupo dentro do conjunto de madsicos, merece um segmento separado pois além de poder
apresentar os mesmos anseios que eles é nesse segmento que encontraremos clientes para o
servigco de manutencdo, que € exclusivo para instrumentos de cordas.

Ja o terceiro grupo, pessoas que gostariam de aprender um instrumento de corda, é um
nicho de mercado que possivelmente vira a se tornar um dos dois segmentos acima a partir da
aquisicao de um instrumento no empreendimento.

Os métodos e 0s motivos que levam cada um desses segmentos a procurar o Negécio
proposto pelo modelo estdo descritos nos componentes do Modelo de negdcio proposto e

destrinchados a seguir.

3.2. PROPOSICAO DE VALOR

A fim de elaborar uma proposta de valor Gnica ao empreendimento foi utilizado em
conjunto na elaboragdo do Quadro, uma ferramenta concebida e descrita no livro de Kim e

Mauborgne (2005), o “Modelo das quatro agdes”, representado anteriormente pela figura 2. E
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uma ferramenta analitica que auxilia a estruturar uma estratégia diferenciada ao
empreendimento, resultando em uma nova curva de valor a partir dos quatro questionamentos
(KIM; MAUBORGNE. 2005):

e Que atributos considerados indispensaveis pelo setor devem ser eliminados?

e Que atributos devem ser reduzidos bem abaixo dos padrdes setoriais?

e Que atributos devem ser elevados bem acima dos padrdes setoriais?

e Que atributos nunca oferecidos pelo setor devem ser criados?

Para responder aos questionamentos foi criada a matriz eliminar-reduzir-elevar-criar,

considerando como concorréncia modelos tradicionais de lojas que revendem instrumentos

musicais e que prestam servico de manutencao a instrumentos de corda (Luteria):

Figura 8: Matriz eliminar-reduzir-elevar-criar

ELIMINAR ELEVAR

- Ambiente de loja
- Atendentes
- Instrumentos novos de fabrica

- Parcerias em outros segmentos
- Marketing Digital

REDUZIR CRIAR

- Ambiente tematico e aconchegante
- Diversificacfio de equipamentos - Eliminar ou reduzir riscos na aquisicdo de instrumentos e
equipamentos usados

Fonte: Adaptado de Kim; Mauborgne (2005)

O preenchimento da matriz possibilita enxergar a busca simultanea por baixo custo e
diferenciacdo além de ser uma ferramenta que forca a analise da concorréncia setorial (KIM;
MAUBORGNE. 2005). Utilizar a Estratégia do Oceano Azul combinada com o Modelo de
Negdcio permite a avaliacdo da inovacdo no negocio de uma maneira mais global, relacionando
suas implicacdes tanto no lado do custo como também no lado do valor (OSTERWALDER,
2011).

Com base na andlise da matriz elaborada as proposic¢Ges de valor do empreendimento
foram criadas:

e Experiéncia musical personalizada;
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e Adequacéo do instrumento ao musico;
e Reducdo do risco na aquisicdo de instrumentos e equipamentos usados.

A proposta do empreendimento é oferecer ao cliente, mediante agendamento prévio,
uma experiéncia musical na qual ele apresente interesse em adquirir, trocar algum equipamento
ou deixar algum instrumento de corda de sua posse para aprimora-lo e melhor adequa-lo ao
musico a partir do servico de manutencdo realizado.

Inicialmente a localizacdo da empresa sera uma sala comercial alugada, que possua
espaco suficiente para a disposi¢do dos produtos a venda em um ambiente planejado a fim de
se obter a sensacdo de conforto e aconchego de uma residéncia, com a qualidade acustica de
um estudio musical. Com isso quando comparado com lojas que possuem fachada de frente
para a rua, conseguimos reduzir muito o custo de aluguel. O agendamento de clientes garante
uma atencao especial e diferenciada que promova a experiéncia com musica na loja, alem disso,

elimina a necessidade de atendentes.

3.3. CANAIS

Além da loja fisica, o principal meio utilizado para apresentar a proposta de valor ao
cliente é a internet, foram elaborados 4 canais principais para isso:
e Website;
e Perfis em redes sociais;
e Aplicativos de troca de mensagens;
e LojaFisica.

De acordo com Osterwalder, os canais apresentam 5 fases distintas. Os meios
elaborados devem abranger uma ou mais dessas fases e devem ser integrados de maneira a
proporcionar uma melhor experiéncia para o cliente.

A primeira fase € a de conhecimento, responsavel por elevar o conhecimento do que é
oferecido pela empresa ao cliente. Os principais canais responsaveis por essa fase serdo o
Website e os perfis em redes sociais. Pelo Website serd possivel visualizar e adquirir o0s
produtos vendidos na loja, além de possuir informacdes como endereco da loja e 0s servicos de
manutencdo prestados. Nos perfis de redes sociais além de imagens dos produtos vendidos e
fotos dos servigos prestados a ideia é servir também como um canal de comunicagdo entre

potenciais clientes e a empresa.
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A segunda fase se refere a avaliagéo feita pelos clientes a respeito da proposta de valor.
Para tal, serdo utilizados feedbacks de clientes fidelizados do empreendimento, divulgados nas
redes sociais e no website da empresa.

A compra é a terceira fase, nela o principal canal é a loja propria, ja& que todos 0s
equipamentos e instrumentos se encontram 14 e também sera o local no qual musicos deixarao
seus respectivos instrumentos para manutencéo.

A entrega da proposta de valor é a quarta fase e compde uma parte de extrema
importancia para o empreendimento. Através da loja fisica, com o ambiente planejado e a
atencdo individualizada seré possivel oferecer o que foi proposto.

Por fim, como quinta fase, temos o pds-venda. A fim de estreitar o relacionamento
com o cliente e garantir que seja fidelizado, a proposta é utilizar aplicativos de troca de
mensagens devido a sua praticidade, rapidez e facilidade de uso.

3.4. RELACIONAMENTO COM O CLIENTE

Neste ponto do Modelo de Negocio o foco sera em descrever o tipo de relacdo que a
empresa espera manter com cada tipo de segmento de cliente, como pontos principais o canvas
mostra:

e Assisténcia individualizada;
e Perfis online.

O foco da assisténcia individualizada é identificar as necessidades dos clientes a serem
solucionadas pela empresa, além de manter contato com aqueles que ja sdo fidelizados a fim de
elevar as taxas de retencdo, principalmente no que se refere ao servico de manutencéo.

Essa assisténcia pode ser realizada tanto presencialmente, com o comparecimento do
cliente na loja, como também por aplicativos de troca de mensagem, ambos sem custo para a
empresa.

Os perfis online possuem o foco principal na conquista dos clientes, por meio das
divulgacbes dos servicos e produtos disponiveis podendo ser mais visualizadas caso seja

interessante para a empresa o investimento neste tipo de marketing.

3.5. FONTES DE RECEITA

As fontes de receita constituem o mecanismo pelo qual a empresa consegue gerar

lucro, subtraindo os custos da renda gerada. A geragéo da renda pode vir de suas maneiras:
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e TransacGes por meio de um Unico pagamento;
e Pagamentos constantes, resultado da renda recorrente podendo vir por meio da
entrega da proposta de valor ou suporte p6s-venda (OSTERWALDER, 2011).
No modelo proposto as duas fontes de renda principais sao:
e Venda de instrumentos e equipamentos musicais usados;
e Prestacdo do servi¢o de manutencgéo de instrumentos de cordas.

A primeira fonte de renda listada consiste em identificar oportunidades de aquisicéo
de instrumentos e equipamentos musicais usados que estejam em bom estado de conservacao e
por meio de negociagdes sejam possiveis de adquiri-los a um prego abaixo da média praticada
no mercado.

Para produtos com valor médio abaixo de R$1000,00 foi estipulado uma margem para
aquisicdo de pelo menos 40% do valor a menos da média praticada no mercado, ou seja,
supondo que um determinado equipamento tenha um valor médio no mercado de usados de
R$1000,00, para a empresa, é interessante adquiri-lo por até R$600,00, seja por meio de um
pagamento Unico no ato da compra, ou troca por algum equipamento a venda na empresa. Para
produtos com valor médio acima de R$1000,00 essa margem para aquisicdo ficou estabelecida
em no minimo R$400,00 abaixo do praticado no mercado de usados.

A partir da aquisicdo do instrumento ou equipamento sera realizado um servico de
manutencdo com o foco na limpeza e melhor condicionamento do produto a ser recolocado no
mercado para a venda, dessa vez, com um preco um pouco acima da média. Para produtos de
até R$1000,00 o preco seré elevado em 5%, ou seja, 0 produto anteriormente mencionado, com
o0 valor medio de R$1000,00, adquirido por R$600,00, sera recolocado no mercado com o valor
de R$1050,00. Para produtos com média de mercado acima de R$1000,00 a diferenca entre o
preco de aquisicao e o valor de venda devera ser de pelo menos R$450,00.

O diferencial que justifica o cliente a procurar pela empresa e seus produtos, esta na
garantia da qualidade do que é oferecido e foi previamente testado e recondicionado, além da
possibilidade de aquisi¢do de um equipamento por meio de uma troca nas condicdes de valores
mencionadas acima.

A segunda fonte de renda, que é a prestacdo do servico de manutencdo em
instrumentos de corda, o cliente ira procurar pela empresa a fim de realizar algum ajuste no
instrumento que possui ou mesmo modifica-lo para que se torne mais individualizado e
adaptado as suas necessidades. S&o variados tipos de necessidade de manutengdo em um

instrumento de corda, dentre eles os que a empresa oferece séo:
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Manutencdo geral: na manutencéo geral é realizada a limpeza do instrumento
(tanto o corpo quanto a escala), hidratacdo da escala, nivelamento de trastes,
troca de cordas (0 conjunto de cordas novas é levado pelo cliente ou adquirido
a parte), regulagem de oitava e ajuste de tensor;

Troca de Trastes: neste servigo sao retirados todos os trastes (divisdes de metal
no brago do instrumento) e séo colocados trastes novos (os trastes sao levados
pelo cliente ou adquiridos a parte);

Blindagem: geralmente realizado em guitarras, as cavidades do instrumento
sdo revestidas com uma fita de cobre a fim de reduzir possiveis ruidos
provenientes de descargas elétricas através dos captadores;

Revisdo Elétrica: conferéncia do funcionamento da parte elétrica do
instrumento, verificando se tudo esta funcionando conforme o esperado e caso
necessario trocar algum fio, soldar novamente alguma pega, ou realizar algum

tipo de manutencéo relacionada a parte elétrica do instrumento.

Foi definido como mecanismo de precificagéo a fixa, estabelecendo os valores a serem

pagos por cada tipo de produto ou servico a partir de uma lista, os produtos para revenda,

conforme descrito anteriormente, terdo seu preco variando em um determinado percentual a

partir do preco de aquisi¢do. Ja os servicos prestados foram precificados de acordo com uma

média do que é praticado atualmente no mercado e considerando também 0s custos a serem

abordados posteriormente. Para 0s servicos a seguinte tabela de precos é valida:

Figura 9: Resumo dos pre¢os dos Servicos

3.6.

Resumo de Precos

SERVICOS PRECO REAL
MANUTENGCAO GERAL RS 90,00
TROCA DE TRASTRES RS 90,00
BLINDAGEM RS 70,00
REVISAO ELETRICA RS 60,00

Fonte: O Autor

RECUROS PRINCIPAIS

Este componente do modelo de negécio relaciona o que é realmente necessario, se

tratando de recursos, para que a empresa idealize e disponibilize sua proposta de valor,

atingindo os determinados segmentos de clientes e mantendo seu relacionamento de acordo
com tudo o que foi estabelecido no Modelo de Neg6cio (OSTERWALDER, 2011).
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Como recursos-chave para o sucesso do negdcio, sdo listados os seguintes itens:
e Ferramentas de manutengéo
e Capital intelectual
e Acesso a internet
A fim de viabilizar a execuc¢do do servi¢o de manutencdo, sdo necessarias ferramentas
especificas que auxiliam na qualidade e rapidez que os servicos requisitados serdo realizados,
este item se relaciona estritamente com a proposta de valor mencionada anteriormente que visa
a adequacdo do instrumento ao musico. O Capital intelectual se refere a todo conhecimento
adquirido ao longo do tempo pelo autor através da pratica e cursos realizados, além disso
também dispde das relagdes com clientes e fornecedores e por fim habilidades especificas
individuais. O acesso a internet € um recurso-chave que merece destaque devido a importancia
ao longo de todo o processo, ndo somente como meio de contato entre fornecedores e parceiros
do modelo de negdcio como tambem entre os segmentos de clientes tanto na etapa de

divulgacdo quanto na de manutencédo do relacionamento.

3.7. ATIVIDADES-CHAVE

As atividades-chave representam as atuacGes principais que devem existir no
empreendimento para suportar a proposta de valor, juntamente com os recursos, é responsavel
também por atuar na retencao e prospeccao de clientes, descobrir e alcancar novos mercados e
gerar renda (OSTERWALDER, 2011).

Segundo as categorias de atividades-chave listadas por Osterwalder, o modelo de
negocio se encaixa melhor na categoria de “Resolugdo de Problemas”, devido ao fato de no viés
do negdcio existir a identificacdo de necessidades dos clientes e proposicdo de soluces.
Conforme mostrado no Canvas temos as seguintes atividades:

e Relacionamento continuo com o Cliente
e Busca por oportunidades do mercado
e Plataforma online ativa
e Marketing de relacionamento online para musicos
e Manutencédo do instrumento
A manutengdo do relacionamento com o cliente € uma atividade de extrema

importancia para a empresa uma vez que se deseja a fidelizacdo do mesmo e indicagOes
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positivas da qualidade dos equipamentos vendidos e servigos prestados, garantindo uma
experiéncia musical personalizada de acordo com o perfil e os requisitos desse cliente.

Para garantir instrumentos e equipamentos em boas condic¢des e com valores atraentes
para aquisicdo visando a revenda, € necessdrio que exista a busca constante por boas
oportunidades do mercado assegurando a reducao dos riscos de compras por parte dos clientes,
como ja& mencionado na proposta de valor. Além disso, para a venda dos instrumentos e
realizacdo da manutencéo, é necessario que se tenha uma plataforma online ativa (site e redes
sociais) e um marketing direcionado ao publico-alvo.

A propria manutengdo do instrumento também é uma atividade-chave, ja que € o
principal servigo prestado e, juntamente com as vendas, formam a receita da empresa além de
estar diretamente relacionado com a proposta de adequacdo do instrumento ao masico. Ela é
realizada de maneira artesanal e manual, com ferramentas e equipamentos béasicos para a

realizacdo da mesma.

3.8. PARCERIAS PRINCIPAIS

Para 0 modelo de negdcio proposto, foram elaboradas algumas parcerias visando a
prosperidade do empreendimento, podemos distinguir essas parcerias entre dois dos quatro
tipos propostos pelo livro de Osterwalder:

e Acordo estratégico entre empresas com diferentes atuacdes no mercado
e Coopeticdo: acordo entre em empresas que atuam no mesmo segmento

As empresas e segmentos com 0s quais foram estruturadas parcerias para o atual

modelo de negdcio sdo listadas abaixo:
e Estudios de ensaio
e Estudios de gravacdo musical
e Escolas de musica
e Lojas de instrumentos novos
e Lojas de instrumentos usados

A parceria entre estidios de ensaio, estudios de gravacdo musical e escolas de musica
possuem o objetivo de atingir o pablico-alvo que ja toca algum instrumento e gostaria que fosse
realizada a manutencdo (caso seja instrumento de corda) ou entéo tenha a intencéo de vender,

trocar ou adquirir um instrumento. A intengdo é que ocorra uma divulgacdo mutua dos trabalhos
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e servicos prestados por cada uma das empresas, sendo possivel elaborar também algum tipo
de programa de desconto por indicacao.

Jé a parceria com lojas de instrumentos novos, apesar serem concorrentes indiretos da
empresa, é possivel ofertar para os clientes que tem como requisito adquirir um instrumento
sem nenhum uso, sua manutencdo inicial, j& que mesmo o instrumento sendo vindo direto de
fabrica, ainda assim ele ndo esté perfeitamente regulado e adaptado a pessoa que o possui, logo,
0 servigo de manutencdo se torna necessario. Além disso, abre oportunidade para que esse
cliente, possa ser um possivel fornecedor da empresa caso queira trocar ou vender o instrumento
posteriormente.

As lojas de instrumentos usados, apesar de concorrentes, podem ser aliadas quanto a
compra de equipamentos usados, uma loja, pode indicar a outra, além disso, eles podem ser

clientes do servico de manutencdo ao comprarem um equipamento usado.

3.9. ESTRUTURA DE CUSTOS

Ap0s definidas as atividades-chave, 0s recursos principais que serdo utilizados e as
parcerias principais, ficam mais visiveis as relacGes entre esses componentes e 0S custos
relacionados. No modelo de negdcio foram estabelecidos 4 custos principais:

e Marketing digital e fisico

e Insumos para a manutengao

e Aquisicdo de instrumentos e equipamentos usados
e Salarios e custos fixos

De acordo com Osterwalder os custos podem possuir estruturas com caracteristicas
similares, possibilitando o agrupamento segundo as categorias:

e Custos fixos: permanecem constantes ou com pouca variagdo independente do
volume de producgdo no més.

e Custos variaveis: se alteram conforme ocorrem mudancas no volume da
producdo ou sdo custos esporadicos.

e Economia de escala: ocorre quando a empresa pode se beneficiar quanto ao
custo de algo caso aumente o volume requerido, como por exemplo em

compras por atacado.
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e Economias de Escopo: quando ha um maior escopo de operacGes e a empresa
possui vantagem por utilizar, por exemplo, mesmos canais, para multiplos
produtos.

Tanto nas atividades-chave quanto nas parcerias principais fica evidente que parte dos
custos da empresa terdo de ser direcionados a um marketing de contetdo, ndo somente por meio
digital, na captacéo e relacionamento com clientes, mas também em meio fisico com panfletos
para serem distribuidos nos principais parceiros. Este € um custo varidvel e inicialmente, para
fins de posterior analise, foi estipulado um investimento mensal de R$200,00 para essas
atividades de Marketing.

Os custos relacionados a insumos para a manutencdo sdo variaveis, aumentam de
acordo com o volume de manutencdes realizadas no més, podendo ocorrer economia de escala
no caso de aumento no numero de manutengdes, 0s insumos podem ser comprados em maior
quantidade ocasionando em uma vantagem de custo para a empresa.

A aquisicdo de instrumentos e equipamentos usados é um custo que deve ser levado
em consideracdo. Também ¢é variavel e esta extremamente relacionado com o volume de vendas
e as oportunidades emergentes no mercado. Nao ha como prever quando boas oportunidades de
compra ou troca de equipamentos irdo ocorrer, porém foi estipulado para os calculos um gasto
mensal de R$1000,00 para serem reinvestidos nessas oportunidades identificadas ao longo do
més conforme mencionado no tdpico de atividades-chave.

Por fim, também existem os salarios e custos fixos relacionados a loja fisica. Os
valores estipulados para cada um desses itens tomaram como base uma média do que é ofertado
hoje na cidade de Juiz de Fora e que esta de acordo com a proposta de valor elaborada. Para o
funcionario, foi determinado o valor do salario de R$1500,00. A tabela a seguir mostra a

consolidacéo dos custos mencionados anteriormente para 0 més.

Tabela 3: Estrutura Geral de custos

CUSTOS
CUSTOS FIXOS CUSTOS VARIAVEIS

Folha de pagamento RS 1.500,00 | Material para Manutencdo RS 240,00
Agua RS 50,00 M Reinvestimento de Equipamento RS 1.000,00
Luz RS 200,00 | Investimento em Marketing RS 200,00
Aluguel RS 700,00

Condominio RS 250,00

MEI RS 57,00

IPTU RS 150,00

TOTAL CUSTOS FIXOS RS 2.907,00 JTOTAL CUSTOS VARIAVEIS RS 1.440,00
CUSTOS FIXOS / HORA CUSTOS VARIAVEIS / HORA

TOTAL 4.347,00
TOTAL / HORA 24,70

Fonte: O Autor
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Alinhado com estrutura de custos geral acima, também foi elaborada uma tabela com

0s custos de cada tipo de servicgo prestado pela empresa:

Tabela 4: Estrutura de custo dos servi¢os

MARGEM DE LUCRO 30%
CUSTQ DA EMPRESA/MES RS 4.347,00
CUSTO DA EMPRESA/HORA [NiH 24,70

Resumo de Precos

TEMPO
_ CUSTO - CUSTO .
SERVICOS OPCIONAL  EXECUCAO PRECO REAL LUCRO REAL
MATERIAL (h) TOTAL
h

MANUTENCAO GERAL; RS 6,79 | RS 35,00 2,5 RS 6854 RS 89,10 RS 90,00 | RS 21,46 31,31%
TROCA DE TRASTRES! RS 7,43 | RS 70,00 2,5 RS 69,17 RS 89,93 RS 90,00 RS 20,83 30,11%
BLINDAGEM: RS 13,11 | RS - 1,5 RS 50,15 RS 6520 RS 70,00 RS 19,85 39,57%
REVISAO ELETRICA] RS 1,27 | RS - 2 RS 50,67 RS 6587 RS 70,00 RS 19,33 | 3815%

Fonte: O Autor

Na tabela acima esta descrito qual o custo de material utilizado, o custo do tempo gasto
na execucdo e a multiplicacdo pela margem de lucro estipulada, para cada tipo de servigo

prestado.

4. AVALIACAO DO MODELO DE NEGOCIO PROPOSTO
4.1. SUPOSICAO DE CENARIOS

A partir do modelo de negdcio elaborado, com a finalidade de se verificar a viabilidade
de retorno financeiro da empresa com base nos custos auferidos, foram elaborados trés cenarios
indicando qual seria 0 orcamento minimo para a sobrevivéncia do empreendimento, cumprindo
com, além do pagamento dos custos e despesas, uma margem de lucro de 30%.

Os cenarios propostos para essa analise sdo:

e Somente manutencdo: tendo em vista que a prestacdo do servico de
manutencdo € um dos principais focos do empreendimento e que dentre eles,
ao longo do tempo, a Manutencdo Geral é o servico mais vendido, logo a
proposicdo € avaliar quantas manutencdes seriam necessarias para manter o
empreendimento ao longo do més somente com sua execucao.

e Somente venda de instrumentos: outra fonte de receita importante para a
empresa € o faturamento com venda de instrumentos. Na hipdtese de que todos
os esforcos seriam relativos a aquisicdo e venda de instrumentos e

equipamentos usados, € avaliado nesse cendario qual valor em mercadorias
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vendidas seria suficiente para cobrir 0s custos e obter o lucro minimo desejado
ao longo do més.

e Mix de servicos e vendas: neste cendrio sera apresentado uma combinacgdo
hipotética de um mix de vendas de instrumentos e equipamentos musicais
usados juntamente com um possivel mix de servicos prestados ao longo do
més.

Nos préximos itens retrataremos os valores e 0s custos estipulados para cada um dos
cenarios mencionados acima. Em todos eles, para que fosse possivel alcangcar um valor mais
préximo da realidade, foi utilizado o Método de custeio por Absorcao.

O custeio por absorc¢ao € um método no qual o valor final do produto ou servigo possui
incluido em seus calculos todos os custos, sejam eles diretos ou indiretos. Esse método leva em
conta caracteristicas da contabilidade de custos, além disso € 0 mais utilizado, pois atende a
critérios contabeis e fiscais, para apresentacéo de relatorios externos, por exemplo (BARBOSA,
2018).

Visto que a jornada de trabalho semanal € de 44 horas, em um més, 176 horas de
capacidade estardo disponiveis. Os custos para cada cenario elaborado utilizardo essa
capacidade total dividida pelos custos totais de cada modelo.

E importante ressaltar que para cada um dos cenarios foi estabelecida uma reserva de
emergéncia no valor de R$10.000,00, que é o correspondente a aproximadamente 3 meses de

custos fixos do empreendimento.

4.2. SOMENTE MANUTENCAO

Para a execucdo dos servigos de manutencdo prestados pela empresa, foram listados
os itens e quantidades usadas em cada tipo de servico a fim de se estruturar seu custo real. A

tabela a seguir retrata essas quantidades e em quais servicos os itens sdo utilizados.

Tabela 5: Custo dos materiais utilizados

Estrutura de Custo

UTILIZAGAO/ cusTo/
MATERIAIS UTILIZADOS UNIDADE UANTIDADE CusTO < % OPCIONAL SERVICOS UTILIZADOS
a MANUTENCAO MANUTENCAO <

PANOS DE LIMPEZA METRO"2 3 RS 3,00 0,25 RS 0,25 NAO MANUTENGCAO GERAL | TROCA DE TRASTRES
OLEO DE LIMAO DUNLOP F65 MILILITRO 118 RS 45,00 4 RS 1,53 NAO MANUTENGCAO GERAL | TROCA DE TRASTRES
FITA DE COBRE 45MM METRO 30 RS 180,00 15 RS 9,00 NAO BLINDAGEM

FITA DE COBRE 25MM METRO 30 R$ 100,00 1 RS 333 NAO BLINDAGEM

LIMPADOR DE ESCALA DUNLOP 01 MILILITRO 118 RS 60,00 2 RS 1,02 NAO MANUTENCAO GERAL | TROCA DE TRASTRES
POLIDOR FENDER FINGERBOARD MILILITRO 60 RS 50,00 1 RS 0,83 NAO MANUTENGCAO GERAL | TROCA DE TRASTRES
POLIDOR FENDER QUICKCLEAN MILILITRO 60 RS 50,00 2 RS 1,67 NAO MANUTENCAO GERAL | TROCA DE TRASTRES
ESTANHO P/ SOLDA 1.0MM 22G GRAMA 22 RS 8,50 2 RS 0,77 NAO REVISAO ELETRICA BLINDAGEM
CORDAS ERNIEBALL UNIDADE 1 RS 35,00 1 RS 35,00 sIM MANUTENGAO GERAL | TROCA DE TRASTRES
TRASTES JUMBO DUNLOP UNIDADE 24 RS 70,00 24 RS 70,00 siM TROCA DE TRASTRES

COLA PARA MADEIRA TITEBOND MILILITRO 946 RS 60,00 10 RS 0,63 NAO TROCA DE TRASTRES

LIXA D'AGUA UNIDADE 1 RS 1,50 1 RS 1,50 NAO TROCA DE TRASTRES | MANUTENCAO GERAL
FIO ELETRICO METRO 1 RS 1,00 0,5 RS 0,50 NAO REVISAO ELETRICA

Fonte: O Autor
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Para se chegar a um nimero de manutencbes necessarias para o funcionamento e
perpetuidade da empresa foi necessario alterar alguns pardmetros na Tabela 4: Estrutura Geral
de Custos, a fim de adequar o modelo somente para manutencgoes.

Das 176 horas disponiveis de capacidade, serdo tratadas 150 como horas utilizadas
para manutencéo, as 26 restantes serdo divididas ao longo das 4 semanas do més destinadas ao
atendimento ao cliente, midias digitais da empresa e outros processos internos.

Entdo, para a capacidade de 150 horas, tomando como base 0 tempo gasto para
manutencao geral, que € de 2,5 horas por instrumento, € possivel realizar a manutencdo em 60

instrumentos de cordas (150 horas disponiveis / 2,5 horas por manutencdo = 60 manutencdes).

Tabela 6: Custos do cenario “Somente Manuten¢do”
CUSTOS

CUSTOS FIXOS CUSTOS VARIAVEIS
Folha de pagamento RS 1.500,00 |l Material para Manutencdo RS 407,40
Agua RS 50,00 Reinvestimento de Equipamento RS -
Luz RS 200,00 |l Investimento em Marketing RS 200,00
Aluguel RS 700,00
Condominio RS 250,00
MEI RS 57,00
IPTU RS 150,00
TOTAL CUSTOS FIXOS RS 2.907,00 @ TOTAL CUSTOS VARIAVEIS RS 607,40
CUSTOS FIXOS / HORA 16,52 @ CUSTOS VARIAVEIS / HORA

TOTAL
TOTAL / HORA

3.514,40
19,97

Fonte: O Autor

Como ndo existira gastos com Reinvestimento de Equipamento (Compra de
equipamentos usados), logo os custos dele foram zerados. A varidvel de custo “Material para
Manutencgdo” foi alterada para o valor de R$407,40, que é resultado da multiplicacdo do custo
material por unidade de manutencgéo (R$6,79, conforme Tabela 5) multiplicado pelo nimero de
manutencgdes supostamente realizadas no més (60 manutencdes).

Como resultado temos o total de R$3514,40 de custo por més. Conforme o Método de
custeio por Absorcdo exige, o custo total da empresa foi fracionado pela capacidade total
utilizada para gerar a renda, no caso, as 176 horas disponiveis, gerando o custo de R$ 19,97 por
hora.

A Tabela 5 — Estrutura de custos dos servigos, também foi alterada para retratar o lucro

real, ja que o valor por hora se modificou.
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>

Tabela 7: Estrutura de custos dos servigos do cendrio “Somente Manutengdo’

MARGEM DE LUCRO 30%
CUSTO DA EMPRESA/MES  [IECEWAER )
CUSTO DA EMPRESA/HORA [ CX:V)

Resumo de Pregos

) CUSTO TEMPO CUSTO i

SERVICOS OPCIONAL  EXECUCAO PRECO REAL LUCRO REAL
MATERIAL o TOTAL
n

MANUTENCAO GERAL: RS 6,79 | RS 35,00 2,5 R$ 5671 RS 73,73 ' RS 00,00 : RS 3329 | 5869%
TROCA DE TRASTRES: RS~ 7,43 i RS 70,00 2,5 RS 57,35 RS 7455 RS 90,00 RS 32,65 56,94%

BLINDAGEM: RS 13,11 | RS - 15 RS 4306 RS 5598 RS 70,00 RS 2694 ! 62,57%
REVISAO ELETRICA: RS 1,27 : RS - 2 RS 4121 RS 5357 RS 70,00 RS 2879 i 69,87%

Fonte: O Autor

Com isso, a partir do cenério idealizado € possivel obter um resultado financeiro
mensal para a empresa de R$1885,60 de lucro por més, conforme mostra a tabela abaixo.

Tabela 8: Resultado do cenario “Somente Manutengdo”
CENARIO SOMENTE MANUTENCOES

CUSTO DA EMPRESA POR MES RS 3.514,40
PRECO DA MANUTENCAO RS 90,00

NUMERO DE MENUTENCOES / MES 60
RECEITA GERADA RS 5.400,00

LUCRO OBTIDO RS 1.885,60

Fonte: O Autor

Também é possivel analisar a partir dos dados acima, que para um custo mensal de
R$3514,40 o minimo de manutengbes necessarias para cobrir esses custos seria de 40
manutencdes (40 x R$90,00 = R$3600,00).

4.3. SOMENTE VENDA DE INSTRUMENTOS

Para analisar a situacdo de cenario na qual seriam realizadas somente vendas de
instrumentos, os parametros a serem analisados sdo outros. No item 3.5 Fontes de Receita,
foram estipulados alguns pré-requisitos que auxiliardo na analise para se chegar em um valor
necessario para que a empresa continue existindo. Para prosseguir com os calculos, a analise
sera feita com produtos que possuem valor de mercado de até R$1000,00. Portanto, conforme
determinado anteriormente 0s requisitos para essa categoria de produtos sdo:

e Aquisicdo do produto 40% abaixo do valor de mercado
e Venda do produto 5% acima do valor de mercado
Sendo assim, cada produto terd um acréscimo de 75% do valor de compra para o valor

de revenda, ou seja, um produto adquirido por R$500,00 sera vendido por R$875,00.
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Para efeito de célculos, serd estipulado que os custos de manutencdo dos equipamentos
usados ndo podem ultrapassar 5% do valor de aquisi¢do. Logo, a proposta desse item é
encontrar qual o valor minimo de reinvestimento em equipamento que cobre mensalmente 0s
custos da empresa juntamente com o valor investido.

Conforme visto na Tabela 4 — Estrutura Geral de custos, os custos fixos da empresa
somam R$2907,00, também ser& mantido o investimento em marketing no valor de R$200,00,
totalizando R$3107,00. Com os parametros determinados acima, para encontrar o valor de

investimento necessario foi necessario resolver a seguinte equacao:

Figura 10: Equacgdo do Valor Minimo

3107 + 005 * X+ X=175*X

Fonte: O Autor

Na equagdo da figura 9 o “X” representa 0 valor a ser encontrado, que é o valor de
investimento minimo que multiplicado por 1,75 (acréscimo de 75% do valor de compra) se
iguala aos custos fixos da empresa juntamente com os custos variaveis. Como resultado

encontra-se o valor de R$4438,58, sendo possivel entdo montar a seguinte tabela:

Tabela 9: Custos do cendrio “Somente Venda”

CUSTOS

CUSTOS FIXOS CUSTOS VARIAVEIS

Folha de pagamento RS 1.500,00 [ Material para Manutencdo RS 221,93
Agua RS 50,00 [ Reinvestimento de Equipamento RS 4.438,58
Luz RS 200,00 | Investimento em Marketing RS 200,00
Aluguel RS 700,00

Condominio RS 250,00

MEI RS 57,00

IPTU RS 150,00

TOTAL CUSTOS FIX0OS RS 2.907,00 TOTAL CUSTOS VARIAVEIS RS 4.860,51
CUSTOS FIXOS / HORA CUSTDSVAMAVHSKHDRA

TOTAL
TOTAL / HORA

Fonte: O Autor

Tendo em vista 0 cenario acima, qualquer valor de reinvestimento maior do que
R$4438,58 ird gerar lucro para empresa caso ocorra sua venda completa no percentual de

acréscimo indicado.
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4.4. MIX DE SERVICOS E VENDAS

No mix de servigos e vendas, serdo utilizadas as duas andlises anteriores em conjunto,
porém, com parametros diferentes dos que foram estipulados. Para a manutencao, serd utilizada
50% do cenario “Somente Manutenc¢ao”, no caso, serdo realizadas 30 manutengdes por més.
Para a venda de instrumentos e equipamentos musicais usados, o valor de reinvestimento sera
cravado em R$5000,00, j& que 0 minimo encontrado no cenéario anterior foi de R$4438,58.

Com isso, 0 cenéario de custos da empresa se altera da seguinte maneira:

Tabela 10: Custos do cenario “Mix de servigos e vendas”
CUSTOS

CUSTOS VARIAVEIS
Material para Manutengdo RS 453,70
Reinvestimento de Equipamento RS 5.000,00
Investimento em Marketing RS 200,00

CUSTOS FIXOS
Folha de pagamento RS 1.500,00
Agua RS 50,00
Luz RS 200,00
Aluguel RS 700,00
Condominio RS 250,00
MEI RS 57,00
IPTU RS 150,00

TOTAL CUSTOS FIXOS RS 2.907,00
CUSTOS FIXOS / HORA 16,52

TOTAL CUSTOS VARIAVEIS RS 5.653,70
CUSTOS VARIAVEIS / HORA 32,12

8.560,70
Fonte: O Autor

A tabela a seguir mostra novamente os calculos de valores dos servigos. O Valor do
Custo da Empresa por hora se alterou, porém para o calculo do valor hora para 0s servicos
prestados foi retirado do montante total o reinvestimento em equipamento, sobrando entéo
(R$8560,70-R$5000,00) /176 (horas) = R$20,23 por hora.

Tabela 11: Custos dos servicos no cenario Mix de servicos e vendas

MARGEM DE LUCRO 30%
CUSTO DA EMPRESA/MES  [IECENTSNL
CUSTO DA EMPRESA/HORA |IIETPE]

Resumo de Precos
R TEMPO I
~ CUSTO e CUSTO
SERVICOS OPCIONAL EXECUCAO

MATERIAL h) TOTAL
h

PRECO REAL LUCRO REAL

MANUTENCAO GERAL: RS 6,79 | RS 35,00 2,5 RS 5737 RS 7458 RS 90,00 RS 32,63 56,88%
TROCA DE TRASTRES| RS 743 | RS 70,00 25 RS 5800 RS 7541 RS 90,00 RS 32,00 55,16%
BLINDAGEM! RS 13,11 | RS - 1,5 RS 4345 RS 5640 RS 70,00 RS 26,55 61,09%
REVISAO ELETRICA RS 1,27 i RS - 2 RS 41,74 RS 5426 RS 70,00 RS 2826 67,72%

Fonte: O Autor

Para verificar, portanto, o lucro obtido no més com esse determinado mix de servicos

prestados e vendas de equipamentos no més, foi elaborada a tabela abaixo:
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Tabela 12; Resumo do cenario Mix de servigos e vendas
CENARIO MIX DE SERVICOS E VENDAS

RS
30

Fonte: O Autor

A receita total gerada corresponde ao nimero de manutencdes vezes o valor de cada
manutencdo (30 x R$90,00), somada a receita com vendas de instrumentos e equipamentos
(R$5000,00 x 1,75), totalizando o valor de R$11450,00. Reduzindo da receita gerada os custos

mensais da empresa, € possivel auferir o lucro de R$2889,30.

4.5. DISCUSSAO DOS RESULTADOS

A partir da analise dos 3 cenarios elaborados anteriormente é possivel se obter algumas
conclusdes quanto a alguns pontos especificos, como por exemplo a capacidade, no primeiro
cenario “Somente Manutencdo” o niumero de manutengdes estd limitado a quantidade de
funcionarios para realizar tal servico. No exemplo, com um funcionario, a producdo esta
limitada a 60 manutenc6es por més, limitando assim, o possivel lucro da empresa caso consiga
usufruir de 100% de sua capacidade.

Ja no segundo cenario, ndo existe um limite para as vendas e aquisicdo de
equipamentos usados, porém existe um risco maior de ficar com produtos parados em estoque
caso ndo ocorra vendas suficientes no més para cobrir os gastos com reinvestimento em
equipamentos.

O terceiro cenario, apresenta um mix no qual é possivel gerenciar melhor os riscos,
tanto na aquisicdo de equipamentos usados, quanto no manejo da capacidade de manutencdes
gue a empresa oferece, sendo este mix o que apresentou o melhor lucro quando comparado aos

outros dois cenarios.
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5. CONCLUSAO

Ao retomar as consideraces iniciais do trabalho, analisando juntamente com os itens
dos capitulos 3 e 4, de fato o objetivo geral foi cumprido, que era avaliar a viabilidade de
insercdo da empresa nos moldes do modelo de negdcio proposto.

Todo o Canvas e a metodologia utilizada na elaboracdo de seus 9 componentes sao
fruto do desmembramento dos objetivos especificos, principalmente no que diz respeito a
proposta de valor, que é Gnica ao empreendimento.

A viabilidade financeira explorada no capitulo 4 mostra que € possivel o sucesso do
empreendimento na maneira enxuta a qual foi concebido e estruturado. Os cenarios estruturados
mostram separadamente 0 minimo que a empresa necessita para a sobrevivéncia, sendo possivel
a obtencéo de lucro ja nos modelos incipientes.

Outro fator limitante no que se refere ao desenvolvimento do negdcio como um todo
€ a caracteristica extremamente qualitativa presente no momento de escolha de aquisicdo do
instrumento para revenda. A avaliagéo de potencial para ser revendido de um instrumento usado
depende exclusivamente da andlise do proprio comprador, que é determinada a partir de

experiéncias anteriores e conhecimento de mercado.

5.1. RECOMENDACOES

N&o sendo possivel, nem viavel, elaborar todos os possiveis cenarios aos quais a
empresa pode estar inserida, por se tratar de um mercado dinamico, logo fica ressaltada as
limitacBes no trabalho quanto ao auferir dos possiveis lucros ou prejuizos.

Por exemplo, uma possivel recomendacao para estudos futuros seria com a contratagédo
de um segundo funcionério, a avaliacdo de possiveis ganhos de escala para um faturamento
maior da empresa ou 0 impacto de maiores investimentos em marketing.

Também seria possivel estudar o investimento em maquinario que auxilie na reducéao
dos tempos de manutencdo praticados atualmente.

Feitas as consideracdes finais abrangendo todo escopo do trabalho pesquisado em
cunho exploratorio, espera-se que o estudo contribua de alguma maneira para a sociedade e

sirva de suporte para recomendacfes posteriores de maior abrangéncia.
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