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RESUMO

BANIETTI, J.A.S. Modelo de Negdcios para um Servico de Educacdo Musical Digital. 2021.
Trabalho de Conclusdo de Curso — Universidade Federal de Sdo Carlos, campus Sorocaba,
Sorocaba, 2021.

O trabalho teve como objetivo construir uma proposta de um Modelo de Negocios para
um Servico de Educacdo Musical Digital, através de um estudo de caso envolvendo a
observacdo de empresas de educagdo musical digital atuantes no mercado e de entrevistas
com professores musicos de Sorocaba-SP que estdo em processo de transi¢ao do presencial
para o digital. Esse estudo se d4 em func¢do da transicdo da demanda por aulas de musicas
presenciais para aulas digitais, que vinha acontecendo paulatinamente pela transformagao
digital e hoje se acelera em fun¢do da pandemia do coronavirus. Foi construido o Business
Model Canvas a partir da analise dos dados obtidos pelas observagdes das empresas e das
entrevistas com professores, e foi verificado que entre os pontos mais importantes no Modelo
de Negocios estdo a necessidade de prover um servico de qualidade, diversificado e

personalizado.

Palavras-chave: Business Model Canvas. Servigo de Educagao Musical Digital.



ABSTRACT

This paper has build a proposition of a Business Model Canvas to a music education
service, through a case study involving the observation of companies of digital music
education and interviews with music teachers from Sorocaba - SP which are currently on the
transition from presencial class to digital classes. The digital transformation and the
coronavirus pandemic caused the necessity of this transition, and this Business Model
proposition captured some relevant points to make a digital music education service, like

quality, diversification and personalization.

Keywords: Business Model Canvas. Musical Education Service.
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2 ARTIGO

Modelo de Negdcios para um Servico de Educagdo Musical Digital

Resumo

O trabalho teve como objetivo construir uma proposta de um Modelo de Negocios
para um Servico de Educacao Musical Digital, através de um estudo de caso envolvendo a
observagdao de empresas de educagdo musical digital atuantes no mercado e de entrevistas
com professores musicos de Sorocaba-SP que estdo em processo de transicdo do presencial
para o digital. Esse estudo se d4 em fun¢do da transi¢cdo da demanda por aulas de musicas
presenciais para aulas digitais, que vinha acontecendo paulatinamente pela transformagao
digital e hoje se acelera em funcdo da pandemia do coronavirus. Foi construido o Business
Model Canvas a partir da andlise dos dados obtidos pelas observacdes das empresas e das
entrevistas com professores, e foi verificado que entre os pontos mais importantes no Modelo
de Negocios estdo a necessidade de prover um servico de qualidade, diversificado e

personalizado.

Palavras-chave: Business Model Canvas. Servico de Educagao Musical Digital.



2.1 INTRODUCAO

O coronavirus (Sars-CoV-2) chegou ao Brasil em fevereiro de 2020 (BRASIL, 2020),
causando um crise humanitaria no pais. Entre suas inimeras consequéncias, teve-se o impacto
negativo em diversos setores economicos (BRASIL, 2020) em funcdo da suspensdo
obrigatoria de atividades presenciais do comércio “nao-essencial”, estipulada pelas esferas do
governo brasileiro (SBVC, 2020; BRASIL, 2020).

Esse impacto gerou uma mudan¢a no funcionamento e a diminuicdo de rendimento de
87,5% dos pequenos negdcios brasileiros (BRASIL, 2020). Incluso esta o instrutor de musica
independente, que corresponde & uma das classes de microempreendedores individuais que
precisaram interromper seu fluxo de prestagao de servigos presenciais devido aos decretos de
quarentena (CAEM, 2020).

Paralelamente, teve-se um aumento das compras virtuais e da utilizacdo do e-commerce
(SBVC, 2020), evidenciando um elo cada vez mais forte do consumo das pessoas com a
Internet (Berman, 2012). Essa mudanga de hébito ja ¢ um fendmeno mais antigo, relacionado
a transformacdo digital, que teve inicio no final do século XX com o surgimento ¢ a
popularizagdo da Internet, responsdvel pela criagdo de um novo espago conceitual que
transformou o modo em que pessoas interagem e realizam negocios (OROFINO, 2011).

Esse novo espago conceitual permitiu a criacao de diversas plataformas online de ensino,
criando milhdes de clientes adeptos ao servico de educacao digital (CETINA et al, 2018).
Entdo, diante das circunstancias, professores de musica podem ter um diferencial competitivo
caso consigam se adaptar a este novo paradigma digital (SEBRAE, 2020).

Porém, apesar de ser um momento oportuno para o professor de musica se digitizar,
existem algumas dificuldades na adapta¢do ao digital, como por exemplo: o aumento da
competitividade pela produgdo de conteudo digital relacionado a musica no periodo da
pandemia (UDEMY, 2020), a exigéncia do dominio de uma série de recursos tecnoldgicos
relacionados a produgdo audiovisual, editoragdo de partituras e canais digitais para interagao
entre aluno e professor (CAEM, 2019), e a necessidade de mudar seus processos internos,
além da forma que se relaciona com os clientes e cria o valor agregado a seu servigo (ZAOUI
E SOUISSI, 2020), para finalmente transformar seus servigos em oportunidades de negdcio
digitais (SESTINO et al., 2020).

Nesse contexto podemos determinar o objetivo do trabalho, que foi propor um modelo de



negocios com proposta de valor um servigo de educagdo musical digital profissional. Com
1sso, espera-se auxiliar o professor de musica na sua transi¢do do presencial para o digital.

Para criar esse modelo, foi feito, no capitulo 2, primeiramente uma pesquisa bibliografica
procurando definir o conceito de Escola de Musica. Posteriormente, buscou-se a defini¢cao
sobre o que sdo Modelo de Negocios, quais sdo seus componentes mais relevantes, e quais
sdo as ferramentas utilizadas para realizar a criagdo de um Modelo de Negocios.

A partir disso, no capitulo 3, foi criado um prototipo de um modelo de negdcios pela
observacdo de empresas atuantes hoje no mercado, que foi aprimorado através da discussdo
com um grupo de professores de musica de Sorocaba — SP. Esses professores encontravam-se
no processo de transicdo do presencial para o digital. Essa colaboragdo gerou o modelo de
negocios final, presente no capitulo 4 dos resultados, cumprindo assim o objetivo da

pesquisa.Para finalizar, na ultima se¢ao temos as conclusdes do trabalho.

2.2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Esta secdo do trabalho procurou expor no primeiro item, um panorama sobre o ensino
musical e como ele se desenvolveu no Brasil através das escolas de musica, e no segundo
item, o conceito de Modelo de Negocios, e a maneira em que se pode aplica-lo em um

empreendimento.

2.2.1. A Escola de Musica

Durante o século XX, houve o surgimento da classe criativa, divergindo da classe
trabalhadora ou da classe de servigos que realizam trabalhos fisicos e repetitivos através da
utilizacdo de suas habilidades sociais e cognitivas para a realizagdo do seu trabalho
(FLORIDA, 2002). Essa classe criativa surge para suprir a demanda de produtos e servicos
criativos gerada pela transi¢do da sociedade materialista para a sociedade pos-materialista,
onde o consumo passou de ser somente uma questdo de subsisténcia para uma questao de
qualidade de vida (INGLEHART, 1999).

Essa demanda propulsionou o surgimento da Industria Criativa, termo que foi inicialmente
utilizado em alguns paises industrializados a partir da década de 90 (BENDASSOLI et al,
2009), e pode ser definida a partir de alguns autores (HARTLEY, 2005; HOWKINS, 2005;



CAVES, 2000) como um setor da economia que produz uma gama de produtos e servigos em
que seu ciclo de produgdo utiliza a criatividade ou praticas criativas. O setor possui uma
participagdo relevante na producao brasileira, representando uma média de 2,62% do PIB do
pais nos ultimos quatro anos (FIRJAN, 2019).

No Brasil, as atividades econdmicas que compdem a Industria Criativa sdo: Publicidade e
Marketing, Arquitetura, Design, Moda, Expressdes Culturais, Patrimonio e Artes, Artes
Cénicas, Editorial, Audiovisual, Pesquisa e Desenvolvimento, Tecnologia de Informagao,
Comunicac¢do, Biotecnologia e Musica (FIRJAN, 2019).

O setor da Musica compreende as atividades de gravagdo, edicdo ¢ mixagem de som ¢ a
criacdo e interpretacdo musical (FIRJAN, 2016). Para existirem profissionais capacitados para
executar essas atividades ha um trabalho dos 6rgdos publicos e do setor privado em criar
escolas de musica para forma-los (BRASIL, 2016).

As escolas de musica presenciais no Brasil podem ser divididas entre a qualidade do curso
oferecido e o tipo de iniciativa, podendo ser privada ou publica. As escolas técnicas e
superiores seguem regulamentagdes de o6rgaos de ensino e realizam processos seletivos para
aceitar novos alunos, e as escolas livres s3o empresas que prestam o servico de educagdo
musical para o publico geral (CUNHA, 2011), buscando suprir a demanda de um universo de
alunos extremamente diversificado (CAEM, 2017) sem a regulamentacao de 6rgaos de ensino
(REQUIAO, 2001).

Sobre a iniciativa publica, o Brasil possui a lei 11.769 de 18 de agosto de 2008, em que
torna obrigatorio o ensino de musica na educacdo basica (BRASIL, 2008), mas, a efetivacao
do ensino musical na pratica escolar ainda depende de conquistas em um sistema complexo, e
que a legislacdo por si s6 ndo produz a transformacdo necessaria das praticas pedagogicas
(PENNA, 2013).

No estado de Sao Paulo, existem algumas instituigdes publicas de ensino com foco
exclusivo no ensino musical, do livre ao técnico, e que sdo geralmente administradas por
Organizagdes Sociais, de acordo com o Decreto n® 43.493/1998 que qualificou as
organizagdes para gerenciar instituicdes da area de cultura (SAO PAULO, 1998). Essas
organizagdes nao possuem fins lucrativos e promovem o acesso a cultura para a populacao,
além de formar musicos de alto nivel. Para cursos de graduagdo em Musica, diversas

universidades publicas oferecem no Brasil cursos de licenciatura e bacharelado.



Na iniciativa privada, também encontra-se no Brasil empresas com foco exclusivo ao
ensino musical, da modalidade livre e técnica, at¢ a graduagdo e especializagdo. Para as
modalidades técnicas e superiores, as instituicdes precisam estar credenciadas junto ao
Ministério da Educagdo para poder iniciar seu funcionamento.

Além das escolas presenciais, hoje se tem o ensino a distancia, que ¢ baseado na utilizacao
das Tecnologias de Informagdo e Comunicagao para realizar a mediagdo didatico-pedagogica,
com estudantes e professores realizando as atividades em tempos e lugares distintos
(BRASIL, 2017).

Essa modalidade de ensino hoje ¢ responsavel por cerca de 20% das matriculas em cursos
de graduagdo no pais, estando ainda em um crescimento vertiginoso e se consolidando no
mercado educacional (ABED, 2019). Além dos cursos regulamentados, a tendéncia do
consumo de cursos livres a distancia também ¢ evidente, ainda mais com a situagdo

pandémica relacionada a transmissdo do coronavirus.

2.2.2. Modelos de Negocios

Segundo Zott et al. (2011), ndo existe um consenso sobre uma definicdo padrdo do
conceito de Modelo de Negocios. O que se diz € que hé caracteristicas centrais do Modelo de
Negocios onde existe a concordancia dos autores (ZOTT E AMIT, 2013), como a
demonstragdo de como criar, capturar e ofertar valor. A definicdo de alguns autores estdo
dispostas no Quadro 1:

Quadro 1: Defini¢do do conceito sobre Modelo de Negocios

Autor Definicao
Teece (2010) A articulas;ﬁo de toda a ldégica sobre como uma
empresa cria e entrega valor aos seus consumidores.
O método o qual uma empresa constroi e usa seus
Afuah e Tucci (2003) recursos para oferecer um melhor valor para seus

clientes.

O método por onde ela “faz negdcios” e assim
consegue se sustentar, gerando lucro.
Magadan-Diaz e Rivas-Garcia Um plano l6gico que tem como objetivo gerar lucro
(2018) para a empresa.

Chesbrough e Rosenbloom (2002)

Fonte: Teece (2010); Afuah e Tucci (2003); Chesbrough e Rosenbloom (2002); Magadan-
Dlaz e Rivas-Garcia (2018).



Para implementar o contexto acima no trabalho, foi utilizada a ferramenta representativa
proposta por Osterwalder e Pigneur (2010), denominada Business Model Canvas, que consiste
em um quadro que remete a uma tela de pintura segmentado em, onde cada bloco ¢
relacionado @ um componente basico de um Modelo de Negocio, permitindo assim criar

imagens de Modelos de Negocios novos ou ja existentes, conforme mostrado na Figura 2.
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Figura 1: Ferramenta Business Model Canvas. Fonte: Osterwalder e Pigneur (2010).

A ferramenta representativa ¢ uma das maneiras de delinear os componentes
necessarios para construir um Modelo de Negocios e facilitar a compreensao das partes sobre
o tema, mas sem perder a complexidade e o detalhamento dos conceitos (OSTERWALDER E
PIGNEUR, 2010).

A defini¢do dos componentes de um Modelo de Negocios pode variar de autor para
autor, neste trabalho, foram utilizadas as defini¢des elaboradas por Osterwalder e Pigneur
(2010), ja que possui relagdo direta com a ferramenta Business Model Canvas. No Quadro 2,

temos o detalhamento da definicdo dos componentes:

Quadro 2 - Descri¢ao dos componentes basicos dos modelos de negocios



Componentes Basicos

Definicao

Segmento de Clientes

Consiste no agrupamento de clientes de acordo com suas
necessidades e atributos comuns, e a decisao sobre quais

segmentos de clientes servir e quais ignorar.

Proposta de Valor Consiste em um pacote qualitativo ou quantitativo de valor que
suprem as exigéncias de um segmento de clientes especifico.
Canais Descreve a forma com que a empresa alcanga seus clientes

para oferecer uma proposta de valor.

Relacionamento com

Clientes

Descreve a forma com que a empresa cria um vinculo com um

potencial cliente e como atua para fideliza-lo.

Fontes de Receita

Determina qual ¢ a capacidade de pagamento dos segmentos de

clientes para realizar a precifica¢do adequada.

Recursos Principais

Descrevem quais sdo 0s recursos necessarios para a empresa
ter uma atividade adequada. Os recursos principais podem ser
fisicos, financeiros, intelectuais ou humanos, e a énfase sobre
qual recurso utilizar pode variar de acordo com as

caracteristicas da empresa.

Atividades-chave

Descrevem todas as atividades importantes que a empresa deve

desempenhar para que seu modelo de negocios tenha sucesso.

Parcerias Principais

Mostram quais aliangas com outras empresas promovem a
reducdo de riscos, a otimizagdo do modelo de negocios e a

captacao de recursos.

Estrutura de Custo

Mostra todos os custos envolvidos na operacionalizagdo do

modelo de negdcios.

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2010).




Além da proposta de Osterwalder e Pigneur (2010), outros autores também trazem
classificagdes para os componentes de Modelos de Negodcios. Essas classificagdes estdo

dispostas no Quadro 3 abaixo:

Quadro 3: Componentes dos Modelos de Negocios

Teece (2010) Segmento de mercado, canais de venda, beneficios
do cliente, mecanismos de captura de valor e
selecdo das tecnologias imbuidas ao produto/
Servico.

Afuah e Tucci (2003) Posi¢do no mercado, a proposta de valor, o
segmento de consumidores, as politicas de prego,
os canais das transa¢des comerciais, as principais
atividades, a estrutura de custo, 0s recursos € as
vantagens competitivas.

Chesbrough e Rosenbloom (2002) Segmento de mercado, cadeia de valor, da
estrutura de custos e do potencial lucro, posigdo da
empresa no mercado e formulagdo da estratégia

competitiva.
Johnson, Christensen e Kagermann Valor proposto ao cliente, o método por onde a
(2008) empresa gerard lucro, os recursos essenciais € 0s

processos essenciais.
Fonte: Teece (2010); Afuah e Tucci (2003); Chesbrough e Rosenbloom (2002); Johnson,

Christensen e Kagermann (2008).

O motivo da escolha da ferramenta, ¢ que com ela pode-se desvendar contradi¢cdes do
modelo de negocios, destacar as competéncias principais e as mudangas organizacionais a
serem implementadas, detectar a posicao de cada “player" na cadeia de valor, e qual possui
um melhor relacionamento com os clientes, informagdes e volume de vendas
(OSTERWALDER, 2004).

Além disso, sua implementacao ¢ feita de maneira colaborativa e de facil utilizagao
(OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010), se adequando bem ao processo da construgao
proposto no trabalho para se chegar a um modelo de negécios final adequado. As etapas de

implementag¢do estdo dispostas no Quadro 4:

Quadro 4: Etapas da Implementacdo do Business Model Canvas.



Etapa
Defini¢ao do Espaco de Design

Prototipagem

Criagao do Modelo Final

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2010).

Defini¢ao

Determinacdo dos direcionadores e restrigdes
de acordo com o contexto estudado, através
da descrigao sobre as for¢as do mercado, as
tendéncias principais, as for¢as da industria e
as forcas macro-econdmicas que incidem
sobre o empreendimento.

Criacdo de umarepresentagdo potencial do
Modelo de Negocios, servindo ao proposito
da discussdo, do questionamento, e do
direcionamento.

O modelo ¢ discutido por um grupo de
pessoas, definindo juntas seus elementos
através da andlise e criatividade.

Os Modelos de Negocios ndo sdo estaticos, e simplesmente demonstram uma situagao

atual da empresa, entdo torna-se importante a reconstrucdo e a reavaliagdo do modelo

permitindo assim o conceito da mudanga (OSTERWALDER, 2004).

A reavaliagdo acaba por gerar inovacgao para a empresa (SWASTY, 2015), e o processo

de inovacgdo relacionado ao modelo de negocios € importante para identificar sistemas que sao

subutilizados (ZOTT E AMIT, 2012), e torné-los comercializaveis (CHESBROUGH, 2010),

assim agregando maior valor e gerando vantagem competitiva, conforme mostrado na Figura

3.

Criacao do
Modelo de

do Modelo de

Negdcios

\

Reavaliagcao Atualizagéo
»| do Modelo de
Negécios Negdcios

Figura 3: Implementacdo de um modelo de negocios, segundo Osterwalder (2004). Fonte:

Proposto pelo Autor.



2.3 METODOS

O estudo teve uma abordagem exploratoria, que possui como finalidade desenvolver,
modificar ou esclarecer problemas (GIL, 2008), através de um estudo de caso, que € um tipo
de pesquisa realizada através da investigagdo de um fendmeno contemporaneo dentro de seu
contexto da vida real (YIN, 2002).

A abordagem exploratoria pode ser explicada devido aos fatores que influenciam no
problema serem bem atuais e o fato de que o impacto desses fatores foi pouco explorado para
o servi¢o de educacao musical digital.

A caracterizagdo como estudo de caso se da em fun¢do de que, no decorrer da pesquisa,
foi feita a avaliagdo da maneira com que os professores de musica estdo realizando a transi¢ao
do presencial para o digital através de entrevistas, procurando assim coletar dados
relacionados aos casos especificos destes professores de musica.

O estudo foi feito em cinco etapas: a fundamentacdo teorica, a pesquisa documental, a
elaboragdo do protdtipo, a realizagdo de entrevistas com os professores musicos € a

proposicao do modelo de negocios final, conforme mostrado na Figura 4.

Entrevistas
> com
Professores

Proposicao
do Modelo

Fundamentacéao Pesqguisa Elaboracao
Teodrica ™| Documental do Protétipo

Figura 4: Detalhamento das etapas da pesquisa. Fonte: Proposto pelo Autor.

Na primeira etapa, teve-se a fundamentacdo teodrica, onde foi feita uma pesquisa na
literatura sobre os dois temas relacionados ao tema do trabalho, a saber: a compreensdo do
sistema de ensino musical brasileiro e da literatura relacionada aos Modelos de Negdcios.
Esse tipo de pesquisa ¢ definida por Gil (2002), que consiste na procura de informagdes pelo

pesquisador em materiais ja elaborados, como livros e artigos cientificos.

Na etapa de fundamentagdo tedrica, foi buscado primeiramente compreender o sistema

de ensino musical do Brasil (BRASIL, 2016), que ¢ estruturado pelo ensino formal, € o ensino



livre. Para entender o ensino formal, foram visitados sites de instituicdes publicas e privadas
para o levantamento de informagdes (CONSERVATORIO DE TATUI, 2020; EMESP, 2020;
CONSERVATORIO SOUZA LIMA, 2020), e também acessados portais governamentais
relacionados ao Ministério da Educag¢ao (BRASIL, 2008).

O ensino livre ¢ relacionado a iniciativa privada, e os principais dados relacionados a
esse setor foram coletados de uma revista especializada, chamada No Tom (CAEM, 2017,
CAEM, 2020), que foi criada em 2004 com o objetivo de auxiliar na profissionalizacdo do
setor privado de educa¢do musical brasileiro. O resultado dessa revisdo foi apresentado no

item 2.1 do trabalho.

Além disso, foram estudados os Modelos de Negodcios, e assim, foi feita uma busca
em artigos cientificos no banco de dados do portal Science Direct, para identificar a maneira
que diversos autores atribuem a defini¢do para este conceito, quais sdo os principais
componentes atribuidos e quais sdo as ferramentas definidas pela literatura que auxiliam os
empreendedores na implementacdo de um modelo de negdcios estruturado em seu

empreendimento.

Essa pesquisa foi feita através da utilizacdo de palavras-chave como “Modelos de
Negocios”, “Business Model”, “Modelos de Negocios para pequenas empresas” e “Business
Model in SME’s”. A escolha dos artigos se deve ao embasamento tedrico que os autores
deram aos conceitos e ferramentas relacionados aos modelos de negdcios, conceito que €
diretamente relacionado a proposta de resolucdo do problema apresentada no trabalho, e
relacionado a aderéncia dos contetidos ao contexto de pequenas empresas, onde estdo
incluidos os professores de musica que sao o foco do estudo. Os conceitos e procedimentos
adotados no trabalho foram definidos por Alexander Osterwalder, autor de artigos
relacionados a Modelos de Negocios, e criador da ferramenta Business Model Canvas. Os
principais resultados dessa revisao foi apresentado no item 2.2 do trabalho.

A segunda etapa foi uma pesquisa documental em empresas de educagdo musical digital
que estdo atuantes hoje no mercado, através da ferramenta de busca do Google, utilizando as
palavras-chave: “Escola de Musica Online”, "Aulas de Musica Online”, “Cursos de Musica
Online”.

O objetivo da pesquisa foi buscar caracteristicas relevantes de seus modelos de negdcios e



utiliza-las para definir os componentes do prototipo. Esse tipo de pesquisa se assemelha muito
a pesquisa bibliografica, mas a diferenca estd na natureza das fontes, onde no caso da
pesquisa documental sdo procurados materiais que ainda ndo receberam um tratamento
analitico (Gil, 2002), como no caso do trabalho, onde foram encontrados contetudos
diretamente nos sites de cada uma das escolas de musica digitais, e foram dispostos no
Quadro localizada no Anexo A .

A terceira etapa foi a elabora¢do do prototipo, utilizando as informacgdes levantadas nas
etapas anteriores da pesquisa. A importancia da elaboragdo do protdtipo ¢ citada por
Osterwalder (2004), pois consegue demonstrar a situacdo atual de um empreendimento, € no
trabalho, definiu os conceitos preliminares relacionados aos componentes do Modelo de
Negocios. Os componentes e o canvas do protdtipo estdo nos Anexos B e C.

A quarta etapa foi caracterizada pelas entrevistas com os professores musicos, englobando
as seguintes sub-etapas: a elaborag¢do do convite, a distribui¢do dos convites ¢ o agendamento
das entrevistas. A entrevista foi realizada a fim de cada professor de musica definir seus
componentes para o Modelo de Negobcios, através dos questionamentos propostos por
Osterwalder e Pigneur (2010).

Foram convidados a participar da pesquisa, professores residentes em Sorocaba e regido
com diferentes perfis de trabalho, diferentes idades, experiéncias, instrumentos ¢ formagdes.
No total foram realizados dez convites através de e-mails, contendo o detalhamento da
pesquisa e de que forma o professor iria realizar sua colaboragao.

A adesdo dos professores a participagdo na pesquisa foi de 20%, correspondendo no total
a dois professores. O primeiro entrevistado que aderiu, foi um professor de guitarra atuante
em Sorocaba e regido por mais de vinte anos, ¢ o segundo entrevistado foi um professor de
canto que trabalha ha dois anos na profissao.

A primeira entrevista realizada foi com o professor de guitarra no dia 08/09/2020, feita
presencialmente, com a duracdo de trés horas e a segunda, com o professor de canto, foi feita
no dia 19/09/2020 com duragao de duas horas ¢ trinta minutos, através de uma ferramenta de
video-conferéncia.

O objetivo da entrevista foi buscar as impressdes dos professores relacionadas a cada um
dos componentes de Modelos de Negocios adotados no trabalho, e para isso foram utilizadas

algumas perguntas estipuladas por Osterwalder e Pigneur (2010). O Quadro com as perguntas



e respostas dos professores encontra-se no Anexo D do trabalho.

Por fim, a quinta etapa foi a elaboragdao do modelo final, que consistiu na deteccdo das
caracteristicas similares entre as diferentes visdes dos participantes do trabalho sobre cada
componente, ¢ da discussdo dos pontos divergentes. Essa etapa ¢ definida por Osterwalder
(2004) ja que permite a reconstrucdo e a reavaliacdo do Modelo de Negodcios, respeitando
assim a caracteristica dos modelos de ndo serem estaticos.

Nesta subsecdo, foi elaborado o modelo final, que consistiu no equacionamento € na
avalia¢do das informacdes levantadas pelo prototipo e as entrevistas com os professores de
musica, procurando aprimorar cada um dos componentes € consequentemente construir um
Business Model Canvas mais abrangente.

Para isso, foram colocados os conteudos do prototipo e das entrevistas lado a lado, e feitas

todas as discussoes pertinentes a fim de realizar adequagdes e gerar o modelo final.

2.4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Esta secdo foi dividida nos seguintes topicos: o resultado da pesquisa documental, onde
foi detalhado o perfil das empresas estudadas e os dados levantados e analisados nesta etapa
da pesquisa, ¢ o Modelo de Negocios Canvas final com todas as discussdes e analises
pertinentes a partir dos dados levantados pela pesquisa documental e pelas entrevistas com os

professores de musica.

2.4.1 Perfil das Empresas

A pesquisa documental foi uma etapa complementar a fundamentagdo teorica, onde se
obteve um panorama geral de como é o comportamento de escolas de musica digitais através

da avaliacdo de informagdes de vinte e seis empresas atuantes hoje no mercado mundial.
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Figura 5: Nimero de cursos ¢ alunos ofertados pelas escolas de musica. Fonte: Proposto

pelo autor.

Na Figura 5, temos a compilacdo dos dados em gréficos, e as discussdes referentes as
informagdes observadas, sobre o nimero de cursos ofertados e de alunos nas escola de
musicas. Temos trés classificagdes para o nimero de cursos e trés classificagdes para o
numero de alunos.

As empresas com uma pequena variedade de cursos que apresentaram menos de vinte
cursos, empresas com uma média variedade de cursos que apresentaram mais de vinte cursos
e menos de cem cursos, € empresas com uma grande variedade de cursos, que apresentaram
mais de cem cursos de musica.

Para o nimero de alunos, foi considerado um pequeno contingente de alunos as escolas
que apresentarem menos de mil alunos, um médio contingente até um milhdo de alunos, e um
grande contingente as escolas que apresentaram mais de um milhdo de alunos.

Observando a porcentagem do nimero de cursos para as escolas de musica, vemos que na
amostra observada pelo pesquisador, grande parte das escolas possuem uma pequena
(Masterclass, 2020; Music Dot, 2020) ou média (EDX, 2020; STARLING ACADEMY, 2020)
variedade de cursos, com exemplo também de plataformas que possuem somente um curso
(FORMULA VIOLAO, 2020).

As escolas observadas que possuem grandes numeros de cursos geralmente sdo
plataformas onde os professores de musica podem atuar como produtor de conteudo de uma
maneira colaborativa, (UDEMY, 2020; SUPERPROF, 2020).

Das vinte e seis escolas consultadas, somente oito disponibilizaram o nimero de
alunos (UDEMY, 2020; COURSERA, 2020; EDX, 2020; EDUK, 2020; TERRA DA
MUSICA, 2020; PLANETA MUSICA, 2020; STARLING ACADEMY, 2020; MUSIC
CLAN, 2020), e apesar dessa restricdo de dados, ¢ notavel a existéncia de uma grande
demanda sobre o servigo de educagdo musical online, com milhdes de alunos presentes em
plataformas com atuagao mundial (UDEMY, 2020, COURSERA, 2020), e milhares de alunos
presentes em plataformas brasileiras (STARLING ACADEMY, 2020; MUSIC CLAN, 2020;
TERRA DA MUSICA, 2020).
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Figura 6: Modalidade de Servigo das Escolas de Musica. Fonte: Proposto pelo autor.

As modalidades dos servigos que foram observados, puderam ser classificados em quatro
tipos, a assinatura de plataforma, que consiste em o aluno realizar uma assinatura e ter acesso
ao contetdo por um periodo de tempo, a venda de cursos online, onde o aluno paga um valor
uma unica vez e recebe o contetido de maneira integral, a venda de certificados, onde o aluno
possui 0 acesso gratuito ao curso, porém para ele obter a certificagdo precisa efetuar o
pagamento ¢ a venda de aulas ao vivo, onde o aluno paga um valor por um atendimento
online realizado pelo professor.

Das escolas observadas, metade utilizam como modalidade de servigo a assinatura de
plataforma, algumas oferecendo também mais de uma modalidade de servico através da
diversificacdo de planos de assinatura (VIA MUSICAL, 2020). Das empresas que oferecem a
venda de cursos online, duas delas oferecem somente um curso, vinculado a somente um
professor (AIEM DA VOZ, 2020; FORMULA VIOLAO, 2020), e as outras sdo grandes
plataformas com muitos cursos a disposicao (UDEMY, 2020; REED, 2020).

A venda de aulas ao vivo também ¢ uma das possibilidades de diversificagdo para as
empresas que ja oferecem a assinatura de plataforma, e somente uma empresa ¢ especialista

neste tipo de servico (SUPERPROF, 2020)
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Figura 7: Investimento necessario para adquirir o servico. Fonte: Proposto pelo autor.

O investimento necessario para estudar musica de uma maneira virtual apresentou muitas
variacoes, dependendo do tipo de servigo e da localizagdo da escola em questao.

Escolas que tém a proposta de oferecer um servigo mais personalizado, como aulas ao
vivo ou venda de certificados (COURSERA, 2020; HOTMART, 2020; SUPERPROF, 2020;
CONSERVATORIO DIGITAL, 2020; PLANETA MUSICA, 2020) geralmente cobram
valores mais altos, e escolas que fazem a cobranca em moeda internacional também tendem a
oferecer servigos mais caros (SHAW ACADEMY, 2020; SOUNDFLY, 2020), podendo o
investimento chegar a 3.887,52 reais no ano.

Em contrapartida, algumas escolas brasileiras oferecem servigos extremamente baratos em
comparagdo a cursos internacionais, ou cursos presenciais de musica (MUSIXE, 2020),
partindo de assinaturas onde se tem o investimento de sessenta reais no ano. Por fim, temos a
analise do atendimento personalizado, e que s6 ¢ executado por 23% das empresas estudadas,
e ele ¢ caracterizado pelas empresas geralmente como um servigo onde o aluno se encontra
com o professor ou um tutor em tempo real, recebendo assim as orientagdes relacionadas aos

seus problemas especificos.

2.4.2 Modelo de Negocio Canvas



2.4.2.1. Proposta de Valor

O aspecto mais importante que deve ser incorporado na proposta de valor, tendo em vista
as empresas digitais observadas e as respostas dos professores musicos, ¢ a qualidade e a

diversificacao dos servigos, o Quadro 5 mostra esses resultados:

Protétipo

Entregar um servico de qualidade e
diversificado de ensino musical online,
mas com o enfoque em programas de
assinaturas, para estudantes que se
identificam com os métodos online de
aprendizado.

Professor de Miisica 1

Qualidade de audio e video, expressar
bem, texto legal, a produgdo de um
curso digital sintetiza geralmente o
conteddo, onde para tirar proveito
precisa ter conhecimentos prévios, e
uma grande experiéncia com aulas por
parte do professor ajudaria no processo
de criagdo dos cursos. O atendimento
personalizado € essencial para o aluno,
devido a interacéo envolvida nesse
processo pode ser primordial para o
desenvolvimento do aluno.

Quadro 5: Proposta de Valor. Fonte: Proposto pelo autor.

Professor de Miisica 2

Oferecer dois pacotes de servigos: 1)
Cursos online disponibilizados em uma
plataforma em formato modular com o
objetivo de auxiliar um grupo vériado
de estudantes de musica, iniciantes,
intermedidrios e avangados,
abrangendo desde a introdugdo até a
profissionaliza¢do da carreira de
musico. A divisdo por médulos permite
que o aluno possa comprar o médulo
desejado através da plataforma. 2) Um
servigo de aulas ao vivo para
personalizar o conteiddo de acordo com
as demandas individuais do aluno.

Um outro ponto importante que foi destacado € em relacao ao atendimento personalizado, que
pode configurar uma vantagem competitiva e um fator determinante para o cliente decidir por

adquirir o curso do professor de musica.

2.4.2.2. Atividades Principais

As atividades de pré-producao do conteudo, como a elaboragdo das aulas e do material a
ser consumido pelo cliente, e de execucao dos conteudos, sejam em gravagdes de videos ou
em atendimentos personalizados, foram atribuidas exclusivamente aos musicos professores

por todas as partes envolvidas na pesquisa, o0 Quadro 6 mostra esses resultados.:



Protétipo

O enfoque é na criagdo de video-aulas para
atender a demanda maior que ¢ relacionada ao
consumo de assinaturas. Para isso, o processo de
produgdo de conteddo deve ser bem definido e
padronizado para garantir a qualidade do produto
final. Para isso, o professor de musica deve ter
habilidades relacionadas a pré-producdo,
producido e poés-produgdo de materiais
audiovisuais.

Quadro 6: Atividades Principais. Fonte: Proposto pelo autor.

Professor de Musica 1

O professor deve focar
suas atividades na
elaboracdo e execugdo
dos conteudos, tanto nas
gravacdes de videos
quanto nos atendimentos
personalizados, e algumas
das atividades de
producdo e as atividades
de pds-produgdo devem
ser feitas por produtoras
parceiras.

Professor de Musica 2

Organiza as atividades principais de
maneira semelhante ao “professor de
musica 17, mas cita a importancia de
se ter o conhecimento bdsico sobre
todas as etapas, e ainda adiciona a
atividade distribui¢@o do contetddo
para os clientes, através de
ferramentas da utilizacdo de
ferramentas de marketing.

Sobre as partes técnicas de gravag¢do de audio e video, e pos-producao, foi observado que

alguns professores com servigos digitais disponiveis no mercado realizam esses processos em

seus Home Studios, porém, para os professores de musica entrevistados, as atividades de

gravacgdo, producdo e poOs-producdo pode envolver as atividades de uma produtora, com

técnicos de audio e video, € consideraram essa situacao como ideal.

O “Professor de Musica 2” ainda descreve a importancia da atividade de distribui¢do de

conteudo, através de redes sociais e ferramentas de marketing, que auxiliam na distribuicao

facilitando o encontro entre potenciais clientes e a oferta do servigo.

2.4.2.3. Recursos Principais

Foi dito nas entrevistas que os recursos principais estdo atrelados as atividades de pré-

produgdo, gravagdo e atendimento ao vivo, sendo eles equipamentos musicais, variando de

acordo com a especialidade do professor de musica, e de tecnologia, como computadores e

softwares diversos, o Quadro 7 mostra esses resultados:



Protétipo

Editores de texto, partituras, video, e
softwares de gravacdo e producdo
musical, softwares de
videoconferéncia, para produzir
conteddo e realizar os atendimentos.
Aliado a isso, equipamentos de
gravacdo de dudio e video além de

Professor de Musica 1

Editores de texto, partituras,
softwares de gravacgdo e
videoconferéncia, além dos
equipamentos musicais e de gravagido
de dudio.

A escolha de uma plataforma que
realize os servicos de hospedagem e

Professor de Musica 2

Semelhante aos recursos descritos
pelo “Professor de Musica 17,
incluindo ferramentas de marketing.

seus amplificadores e instrumentos
musicais.

A escolha de uma plataforma que
realize os servigos de hospedagem e
venda dos conteidos e servigos.

venda dos conteddos e servicos.

Quadro 7: Recursos Principais. Fonte: Proposto pelo autor.

Outro recurso essencial presente em todas as empresas observadas, e ressaltado pelos
musicos, ¢ a utilizacdo de uma plataforma que realize a hospedagem do contetido, possua
canais onde o cliente possa adquirir os conteidos e os servicos, através de downloads,

ambientes de aprendizagem, e agendamento de aulas.

2.4.2.4. Parcerias Principais

A parceria principal ¢ feita com produtoras, podendo variar, a partir da forma com que se
separam as atividades entre parceiros. Geralmente, as produtoras englobam as etapas de
producdo e pds-producdo, realizando a parte técnica da gravacdo do material, a edigdo, e a

hospedagem, o Quadro 8 mostra esses resultados:

Protétipo Professor de Musica 1 Professor de Musica 2
As plataformas que realizam servico
de hospedagem de conteudo e
transacdes financeiras como
principais parceiras, pois exercem
um papel importante no
intermedidrio entre a empresa de

educagio musical e o publico alvo.

Produtoras de contetdo, técnicos de
dudio, video e edig@o.

As parcerias principais seriam com
produtoras, e também com outras
marcas de equipamentos musicais,
como instrumentos e suprimentos
musicais, como cordas, palhetas,
etc.

Quadro 8: Parcerias Principais. Fonte: Os Autores.



Porém, um problema destacado por um dos musicos entrevistados, ¢ que muitas vezes as
propostas oferecidas pelas produtoras aos musicos ndo sao tdo favoraveis para ambos os
lados, fazendo com que os professores de musica procurem outras alternativas para distribuir

o seu contetdo digital.

2.4.2.5. Estrutura de Custos

Os professores relatam alguns custos relacionados a alguns itens essenciais para produgao
de contetido e aulas online. E necessaria a assinatura de softwares de edicdo de texto, como o
pacote office, de edicdo de partituras, de edigdo de audio como e edi¢do de video. Também,
tem o custo da assinatura e/ou das taxas da plataforma a qual serd realizado a hospedagem de
conteudo e o oferecimento dos servigos.

Além disso, ¢ necessario um computador eficiente e equipamentos audiovisuais, além dos

equipamentos musicais relacionados a area de atuagdo do professor, o Quadro 9 demonstra:

Protétipo Professor de Musica 1 Professor de Musica 2

O empreendimento possui um custo Equipamentos musicais, sistema de Os custos sdo relacionados aos
inicial relacionado aos softwares, aos captacdo audio/video, iluminagdo e contratos firmados previamente a
hardwares e os equipamentos computador produgdo dos videos com as
musicais. Além disso, existem as taxas produtoras, equipamentos musicais,
relacionadas as plataformas (platform softwares de edi¢do audiovisuais, e
as a service) e aos softwares (software investimentos em marketing.

as a service), que podem ser
mensalidades relacionadas a
utilizacdo, ou taxas relacionadas as
transacdes bancdrias.

Quadro 9: Estrutura de Custos. Fonte: Proposto pelo Autor.

2.4.2.6. Relacionamento com o Cliente

A forma principal apresentada pelas empresas relacionada a tentativa de se criar um
vinculo com um potencial cliente, ¢ através do oferecimento de um servico onde exista
alguma promessa que cative o cliente, seja essa promessa feita através de resultados rapidos,

certificagdes ou profissionaliza¢ao, o Quadro 10 mostra esses resultados:



Protétipo

O relacionamento com os clientes é
feito buscando personalizar o
pacote de servicos que estd sendo
vendido, de acordo com as
especificacdes e das necessidades
que ele apresentar.

Professor de Musica 1

O online dificulta qualquer
relacionamento profissional, e a
miusica ndo é um produto tdo
impessoal, entdo € necessdrio que
na producdo de conteddo a
impessoalidade seja corrigida ou
buscada o mdximo de aproximagao
do conteiido com o contexto do
cliente.

Professor de Musica 2

E importante que o professor
promova um atendimento
de
do

personalizado mesmo diante
diferentes situacdes, através
aumento da possibilidade de
fidelizacio com a qualidade do
conteido gravado e a disposi¢do
através das redes sociais, € o
acompanhamento e disponibilidade
aos alunos particulares para gerar a
manutencdo do aluno.

Quadro 10: Relacionamento com o Cliente. Fonte: Proposto pelo Autor.

Por outro lado, os professores entrevistados abordaram outras caracteristicas importantes
no relacionamento com os clientes, como a dificuldade de se obter resultados similares em
relacdes a cursos presenciais, tornando importante a realizacdo de um atendimento
personalizado para diminuir a impessoalidade, e procurar manter o aluno motivado com o

curso.

2.4.2.7. Canais de Relacionamento

Todas as plataformas utilizadas pelas empresas estudadas pelo pesquisador apresentaram
um canal onde o cliente pode ter suas duvidas resolvidas por um servico de atendimento
realizado pelo professor ou por terceiros, sendo monitores, se a davida for relacionada ao

curso, ou atendentes, se forem questdes diversas, o Quadro 11 mostra esses resultados.

Protétipo

A principal maneira de interagdo
entre o prestador de servigo e os
clientes é através de redes
sociais da plataforma onde o
cliente realiza as suas aulas.

Professor de Musica 1

As ferramentas de divulgacdo

das redes sociais, através do site
pessoal e através da publicidade
que a plataforma ou a produtora

Professor de Musica 2

Contatar através do Instagram,
Acdo em comunidade através do
Whatsapp e e-mail.

tem. Existe também a questdo de

que o cliente muitas vezes vai

atras de um musico especifico, e

nio de uma plataforma
especifica.

Quadro 11: Canais. Fonte: Proposto pelo Autor.



Um outro ponto levantado pelos professores entrevistados, € a utilizagdo de redes sociais
diversas para realizar o contato com os clientes, ja& que elas permitem desde interagdes

simples, até agdes de propaganda.

2.4.2.8. Segmentos de Clientes

O “Professor de Musica 1” citou que existem varios segmentos de clientes de cursos de
musica, variando em idade, instrumento, nivel e finalidade. Isso cria a situagdo onde deve-se
determinar no tipo conteudo a ser produzido qual segmento de cliente deve ser atendido, o

Quadro 12 mostra esses resultados:

Protétipo

O objetivo é atender os clientes
que normalizaram o conceito de
consumir cursos online e também
clientes que estdo migrando do
presencial para o online, através de
novos atrativos relacionados ao
contexto da pandemia. Esses
clientes podem variar de musicos
buscando melhorar sua formagdo
até pessoas que estdo tendo o
primeiro contato com o mundo da
educag@o musical.

Professor de Musica 1

Depende muito do conteido que
estd sendo produzido, se o
contetdo € voltado para um musico
profissional, um musico amador ou
um musico iniciante. Depende de
idade, e tudo se baseia no
conhecimento.

Professor de Musica 2

Pessoas que querer aprender ou
desenvolver o estudo do canto
popular, o desenvolvimento da
fala, e melhoras na comunicacio.

Quadro 12: Segmentos de Clientes. Fonte: Proposto pelo Autor.

Nesse aspecto, ¢ importante definir uma abordagem na fase de planejamento, conforme

mostra o “Professor de Musica 2”. Ele afirma que gerar uma linha de trabalho especifica

facilita a elaboragdo de conteudo, atingindo melhor o segmento de cliente desejado.

2.4.2.9. Fontes de Renda

As empresas desse segmento se dividem na forma de oferecer seus servigos, existem

empresas que oferecem mensalidades por um acesso limitado ao conteudo, valores fechados
relacionados a downloads, acesso permanente ao conteido e agendamento de aulas ao viv, o

Quadro 13 mostra esses resultados:



Protétipo

As fontes de receita sdo
relacionadas aos pagamentos de
mensalidade, caso a opg¢do de
pagamento do cliente seja através
de assinatura de algum pacote de
conteido, ou compras discretas
de cursos ou aulas ao vivo.

Professor de Musica 1

Receber uma aula com o maior
embasamento possivel, e da
maneira que deve ser ensinada,
tentando suprir qualquer divida
que qualquer eventual cliente
possa ter, pelo conhecimento
especializado do professor.

Quadro 13: Fontes de Renda. Fonte: Proposto pelo Autor.

Professor de Musica 2

Modelo freemium através de uma
aula gratuita, divulgacdo de
videos de resultados das aulas,
cursos com valores fechados
onde o cliente tem acesso a uma
plataforma com o curso
hospedado, e aulas ao vivo com
pacotes de preg¢os, com
promoc¢des a partir da fidelidade
e da duracdo do curso.

Para o “Professor de Musica 27, ja estd estabelecido todo um planejamento em relagdo a

politica de pregos, enquanto o “Professor de Musica 1” ressalta a questdo da qualidade do

servico prestado como principal ferramenta de fidelizacao e geracao de renda.

2.4.6.10. Business Model Canvas para um Servico de Educag¢do Musical Digital

A partir dos resultados acima, foi gerado o seguinte BMC para um servi¢o de Educacao

Musical Digital, conforme mostrado na Figura 8:
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Figura 8: Business Model Canvas para um Servi¢o de Educacdo Musical Digital. Fonte:



Proposto pelo autor.

As principais mudancas que ocorreram do Canvas elaborado no prototipo para o Canvas
final, foram relacionadas ao melhor detalhamento de alguns componentes e uma readequagao
melhor de alguns itens presentes no Canvas do protdtipo.

O detalhamento foi feito nos componentes da estrutura de custo, dos recursos principais €
dos canais, onde foi colocada uma maior especificidade para os softwares, para os
equipamentos, para a estrutura de producdo de aulas e as redes sociais utilizadas para
estabelecer uma ponte com o cliente.

Sobre a adequacdo, a principal realizada foi em relagdo ao reposicionamento das
plataformas de hospedagem para os recursos principais, deixando de ser uma parceria. Isso foi
feito porque essa visao foi colocada pelos dois professores nas suas elaboragdes durante a

entrevista.

2.5 CONCLUSOES

A transformacao digital e a pandemia do coronavirus tornaram necessaria a atuagao online
do professor de musica na prestacdo de seus servicos, gerando assim a necessidade dele
modernizar o seu modelo de negocios a fim de atender essa nova demanda.

Nesse contexto surge o objetivo principal do trabalho, que consistiu em criar um modelo
de negocios para o servico de educagdo musical digital, e ele foi obtido através de um estudo
de caso envolvendo a observagdo de empresas deste tipo de servico e entrevistas com
professores de musica de Sorocaba.

Os principais pontos levantados na constru¢do do Canvas foram relacionados a procura
pela qualidade e da diversificacdo dos contetidos produzidos pelos professores de musica e
também a personaliza¢ao no atendimento aos seus alunos. Porém, alguns pontes devem ser
destacados: O primeiro ponto, é em relacdo a efetividade do modelo que ndo foi avaliada, ja
que o horizonte de planejamento ndo previu a coleta e a andlise dos resultados obtidos pelos
professores de musica em relagdo a implementagdo do modelo, ciclo esse que pode estar

contido em outras pesquisas deste mesmo tipo de método.



O segundo ponto, ¢ em relagdo ao grupo implicado, que ocorreu uma baixa adesdo dos
professores de musica, podendo assim deixar os componentes do modelo menos abrangentes,
assim possivelmente ndo atendendo algumas particularidades de outros professores de
musica.

No mais, esses pontos podem ser realcados em pesquisas futuras sobre o mesmo tema,
contribuindo ainda mais para identificar pontos onde professores de musica possam melhorar

seus servigos, e assim obterem um melhor retorno em relacdo a seus empreendimentos.
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ANEXO -B - Componentes do prototipo do modelo de negdcios

Proposta de Valor

Atividades Principais

Recursos Principais

Parcerias Principais

Estrutura de Custos

Relacionamento com o
Cliente

Canais

Segmentos de Clientes

Fontes de Renda

Entregar um servigo de qualidade e diversificado de ensino musical
online, mas com o enfoque em programas de assinaturas, para estudantes
que se identificam com os métodos online de aprendizado.

O enfoque ¢ na criagdo de video-aulas para atender a demanda maior que
¢ relacionada ao consumo de assinaturas. Para isso, o processo de
produgdo de conteudo deve ser bem definido e padronizado para garantir
a qualidade do produto final. Para isso, o professor de musica deve ter
habilidades relacionadas a pré-produgéo, producdo e pds-produgio de
materiais audiovisuais.

Editores de texto, partituras, video, e softwares de gravagdo, produgédo
musical e gerenciamento de aulas sdo os recursos digitais imprescindiveis
para a producdo de conteudo, e a presenga de uma plataforma para
conseguir prover todos esses materiais a um publico consumidor.

As plataformas que realizam servico de hospedagem de conteudo e
transagdes financeiras como principais parceiras, pois exercem um papel
importante no intermediario entre a empresa de educagido musical e o
publico alvo.

O empreendimento possui um custo inicial relacionado aos softwares, aos
hardwares e os equipamentos musicais. Além disso, existem as taxas
relacionadas as plataformas (platform as a service) e aos softwares
(software as a service), que podem ser mensalidades relacionadas a
utilizacdo, ou taxas relacionadas as transagdes bancarias.

O relacionamento com os clientes ¢ feito buscando personalizar o pacote
de servigos que esta sendo vendido, de acordo com as especifica¢des e
das necessidades que ele apresentar.

A principal maneira de interagdo entre o prestador de servigo e os clientes
¢ através de redes sociais, sejam elas genéricas ou da plataforma onde o
cliente realiza as suas aulas.

O objetivo ¢ atender os clientes que normalizaram o conceito de
consumir cursos online e também clientes que estdo migrando do
presencial para o online, através de novos atrativos relacionados ao
contexto da pandemia. Esses clientes podem variar de musicos buscando
melhorar sua formagao até pessoas que estdo tendo o primeiro contato
com o mundo da educagdo musical.

As principais fontes de receita sdo as mensalidades e a venda de conteudo



ANEXO C - Business Model Canvas do prototipo
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ANEXO D - Guia de Entrevista com professores de musica

Respostas

Perguntas

Qual valor entregamos ao
cliente?

Qual problema estamos
ajudando a resolver?

Que necessidades estamos
satisfazendo?

Que conjunto de produtos e
servigos estamos oferecendo
para cada Segmento de
Clientes?

Proposta de Valor

Que atividades-chave nossa
proposta de valor requer?

Atividades Principais

Que recursos principais
nossa proposta de valor
requer?

Recursos Principais

Quem sd0 nossos principais
parceiros? Quem s30 nossos
fornecedores principais?

Parcerias Principais

Professor de Guitarra

Qualidade de audio ¢ video,
expressar bem, texto legal, a
produgdo de um curso digital
sintetiza geralmente o contetido,
onde para tirar proveito precisa ter
conhecimentos prévios, € uma
grande experiéncia com aulas por
parte do professor ajudaria no
processo de criagdo dos cursos. O
atendimento personalizado ¢
essencial para o aluno, devido a
interagdo envolvida nesse processo
pode ser primordial para o
desenvolvimento do aluno.

As atividades principais sdo: a
produgdo de conteudo e o
atendimento personalizado,
seguindo a linha do protétipo, s6
que o musico deve tratar essas
duas vertentes de trabalho de
maneira conjunta, onde as linhas
de trabalho devem se conversar a
fim de atender os objetivos do
cliente de uma maneira mais
abrangente e gerar fidelizagdo.

Editores de texto, partituras,
softwares de gravagédo e
videoconferéncia, além dos
equipamentos musicais ¢ de
gravacdo de audio.

A escolha de uma plataforma que
realize os servigos de hospedagem
e venda dos conteudos e servigos.

As parcerias principais seriam com
produtoras, e também com outras
marcas de equipamentos musicais,
como instrumentos e suprimentos
musicais, como cordas, palhetas,
etc.

Professor de Canto

Oferecer dois pacotes de servigos: 1)
Cursos online disponibilizados em uma
plataforma em formato modular com o
objetivo de auxiliar um grupo variado de
estudantes de musica, iniciantes,
intermediarios e avangados, abrangendo
desde a introdugdo até a
profissionalizagdo da carreira de musico.
A divisao por médulos permite que o
aluno possa comprar o modulo desejado
através da plataforma. 2) Um servigo de
aulas ao vivo para personalizar o
conteudo de acordo com as demandas
individuais do aluno.

As atividades a serem executadas serdo a
criagdo de contetido e a preparagdo de
aulas, a producdo audiovisual e a
distribuigdo de contetido. Todas essas
etapas precisam ser essencialmente
planejadas a priori, através de
roteirizag@o de aulas e a utilizagdo de
ferramentas de empreendedorismo
criativo.

Ferramentas financeiras, de marketing e
de produtividade, equipamentos
audiovisuais, conhecimentos técnicos e
plataformas de e-commerce e
videoconferéncia.

Produtoras de conteudo, técnicos de
audio, video e edigdo.




Estrutura de Custos

Relacionamento com o
Cliente

Canais

Segmentos de Clientes

Fontes de Renda

Quais sdo os custos mais
importantes em nosso
Modelo de Negocios?

Que tipo de relacionamento
cada um dos nossos
segmentos de clientes espera
que estabelecamos com
eles?

Como se integram ao
Modelo de Negocios?

Através de quais canais
nossos segmentos de
clientes querem ser
contatados?

Como os alcangamos agora?
Como nossos canais se
integram?

Para quem estamos criando
valor?

Quem sao nossos
consumidores mais
importantes?

Qual valor nossos clientes
estdo dispostos a pagar?

Equipamentos musicais, sistema
de captagdo audio/video,
iluminagdo e computador

O online dificulta qualquer
relacionamento profissional, e a
musica ndo é um produto tao
impessoal, entdo € necessario que
na produgdo de conteudo a
impessoalidade seja corrigida ou
buscada o maximo de
aproximagao do conteudo com o
contexto do cliente.

As ferramentas de divulgagdo das
redes sociais, através do site
pessoal e através da publicidade
que a plataforma ou a produtora
tem. Existe também a questdo de
que o cliente muitas vezes vai
atras de um musico especifico, e
ndo de uma plataforma especifica.

Depende muito do contetido que
esta sendo produzido, se o
conteudo ¢ voltado para um
musico profissional, um musico
amador ou um musico iniciante.
Depende de idade, e tudo se baseia
no conhecimento.

Receber uma aula com o maior
embasamento possivel, e da
maneira que deve ser ensinada,
tentando suprir qualquer duvida
que qualquer eventual cliente
possa ter, pelo conhecimento
especializado do professor.

Os custos sdo relacionados aos contratos
firmados previamente a produgdo dos
videos com as produtoras, equipamentos
musicais, softwares de edi¢do
audiovisuais, € investimentos em
marketing.

E importante que o professor promova
um atendimento personalizado mesmo
diante de diferentes situagdes, através do
aumento da possibilidade de fidelizagao
com a qualidade do contetido gravado e a
disposigao através das redes sociais, € 0
acompanhamento ¢ disponibilidade aos
alunos particulares para gerar a
manuteng¢ao do aluno.

Contatar através do Instagram, A¢do em
comunidade através do Whatsapp e e-
mail.

Pessoas que querer aprender ou
desenvolver o estudo do canto popular, o
desenvolvimento da fala, e melhoras na
comunicagao.

Modelo freemium através de uma aula
gratuita, divulgagdo de videos de
resultados das aulas, cursos com valores
fechados onde o cliente tem acesso a uma
plataforma com o curso hospedado, e
aulas ao vivo com pacotes de precos, com
promogdes a partir da fidelidade e da
duragdo do curso.
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