LUTHIERIA DIGITAL: ANALISE DE UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIOS
NO MERCADO DE SERVICOS EM INSTRUMENTOS MUSICAIS

RESUMO

O mercado de instrumentos musicais no Brasil movimenta cifras acima dos R$ 700
milhGes anuais com um publico estimado de 6 milhdes de consumidores. Os instrumentos
de corda lideram as vendas. Esses tipos de instrumentos precisam da intervencdo de um
profissional, o luthier, para realizar um conjunto de servicos de reparos, regulagem,
restauracdo e adicionalmente até mesmo a confeccéo destes instrumentos. Este mercado
tem como caracteristica o trabalho artesanal do luthier sendo as relacGes estabelecidas
pelo conhecimento e confianga mutua entre o cliente e o profissional. Estima-se que
existem perto de 350 profissionais dispersos pelo Brasil e ndo ha um cadastro oficial e
regular. Nesse sentido, percebeu-se que existe uma lacuna entre os potenciais clientes,
que ndo sdo poucos, e os prestadores de servicos (luthier). Assim, encontrou-se uma
oportunidade até o momento ndo explorada no Brasil de se oferecer uma solugdo de
conexdo entre as partes da cadeia e os luthiers. Neste trabalho, apresenta-se um relato
técnico do processo de analise do projeto de criagdo de um negdcio, baseado em uma
plataforma que vincula a oferta e a demanda dos servicos de luthieria de maneira
confidvel, facil e &gil. Partindo-se de uma anélise do mercado, seguiu-se para validacdo
com as partes interessadas, posicionamento estratégico do potencial negocio, analise
financeira e de risco do empreendimento. Foi elaborado 0 modelo de negdcios da empresa
startup e, para analise de viabilidade financeira, foi utilizado o método de fluxo de caixa
descontado e simulacdo de Monte Carlo para analise de risco. Os resultados indicam que
a solucdo proposta tem potencial de mercado e de rentabilidade, além de risco
relativamente baixo se as premissas do trabalho, com relagdo as parcerias estratégicas e
atracdo de investidores, puderem ser confirmadas.
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ABSTRACT

The market for musical instruments in Brazil figures above R$ 700 million annually with
an estimated audience of 6 million consumers. Rope instruments lead sales. These types
of instruments require the intervention of a professional, the luthier, to perform a set of
services of repair, regulation, restoration and additionally even the making of these
instruments. This market has as a characteristic the artisan work of the luthier being the
relations established by the knowledge and mutual trust between the client and the
professional. It is estimated that there are close to 350 professionals dispersed throughout
Brazil and there is no official and regular registration. In this sense, it was noticed that
there is a gap between potential clients, who are not few, and service providers (luthier).
Thus, there has been an opportunity so far not explored in Brazil to offer a solution of
connection between the parts of the chain and the luthiers. In this work, a technical report
is presented on the process of analyzing the business creation project, based on a platform
that links the supply and demand of luthieria services in a reliable, easy and agile way.
Starting from a market analysis, it was followed for validation with the stakeholders,
strategic positioning of the potential business, financial analysis and risk of the enterprise.
The business model of the startup company was elaborated and, for financial feasibility
analysis, the discounted cash flow method and Monte Carlo simulation for risk analysis
were used. The results indicate that the proposed solution has market potential and
profitability, in addition to relatively low risk if the labor assumptions, in relation to
strategic partnerships and attraction of investors, can be confirmed.
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1 INTRODUCAO

A tecnologia tem transformado a forma como as pessoas compram. Ela permite
que muitos possam viajar, dirigir, cozinhar, assistir e encomendar mercadorias e servigos
com o minimo trabalho e desperdicio de tempo.

Em particular, as plataformas digitais e as ferramentas de geolocalizagéo,
disponiveis nos smartphones, tém viabilizado esse acesso de forma instantanea e segura.
O crescimento da economia compartilhada e a propria mudancga de comportamento social
tem transformado de forma inexordvel como as pessoas pesquisam, comparam e
adquirem produtos e servicos.

Isso tem acontecido de forma progressiva em muitos setores da economia, No
entanto, no ramo de luthieria (que refere-se & construcdo, reparos e regulagem dos
instrumentos de corda), o qual serd explorado, a jornada digitizada do cliente, essa
facilidade ainda ndo esta disponivel no mercado brasileiro.

Identificou-se que uma série de servicos realizados tipicamente em uma oficina
de luthieria, como regulagens, construcdes, pinturas entre outros podem ser oferecidos de
forma digital. Do lado do cliente, o pablico alvo interessado na aquisicdo dos servicos
inclui: os musicos profissional e amador, os locadores de instrumentos de corda, 0s
estudantes de musica, pais com filhos estudantes de musica.

Essa dificuldade de acesso a oferta de servigos de luthieria foi o principal
motivador para se prosseguir com a avaliacdo da oportunidade de criacdo de uma luthieria
digital, plataforma que vincula a oferta e demanda dos servicos de luthieria de maneira
confidvel, facil e instantanea.

Desta forma o objetivo do trabalho é apresentacdo de uma andlise do potencial de
mercado, do modelo de negdcio indicado e da viabilidade econémica da criacdo da
primeira luthieria digital do Brasil.

2 CONTEXTO E REALIDADE INVESTIGADA

Segundo Schmid, Pereira, Freitas, Monbach e Fomin (2012), o mercado de
instrumentos musicais no Brasil alcancou um patamar de R$ 700 milhdes em 2011, com
mais de 30% das vendas do segmento de corda, principalmente, violGes, em primeiro
lugar, seguido de guitarras e contrabaixos, em um mercado dominado pelos roqueiros
brasileiros.

De acordo com dados de abril de 2018, da Associacdo Nacional da industria da
Mdusica - ANAFIMA o produto importado responde, em média, por 90% das vendas de
instrumentos novos no Brasil. Produtos fabricados por luthiers e fabricas brasileiras, em
geral, ocupam 10% das vendas setor (ANAFIMA, 2018).

Para complementar a analise do potencial dos servicos de luthieria, foi
considerado também o tamanho do mercado de instrumentos usados. Para tal, foram
pesquisados os dois principais Market places do pais utilizados para venda de
instrumentos usados — Mercado Livre e OLX, estimando-se assim a quantidade
disponivel de instrumentos de corda em Maio de 2018 (OLX, 2018; Mercado Livre,
2018).

Os resultados estimados de instrumentos novos e usados, totalizam um mercado
potencial de superior a 1,2 milhdo de instrumentos de corda por ano e podem ser
visualizados na tabela 1.



Tabela 1 — Tamanho do mercado alvo - instrumentos de corda 2018

KfTi::-taI instrumentos de CORDA novos importados (un) 906.1?5\
Total instrumentos de CORDA novos nacionais (un) 100.686
Total instrumentos de CORDA usados (un) 251.144

ML Guitarras 108.587
ML Violoes 66.165
ML Baixos 27.184
ML - Outros 9.824
ML - Violinos 11.969
OLX - violao, guitarra, baixo, cavaquinho, violinos 39.384
\&Tctal instrumentos de CORDA potencial ano (un) 1.258.005/,

Fonte: Os autores

Em relacdo aos luthiers, sdo asssim classificados os profissionais que constroem
artesanalmente instrumentos de cordas, sendo 0s mais comuns 0s integrantes da familia
do violino (violino, viola, violoncelo e contra-baixo) e do violdo (violdo, viola, cavaco,
bandolim), bem como instrumentos antigos acusticos (Roque, 2003). Entretanto, dois
autores de épocas diferentes, Fetis (1846) e Dourado (2004), consideram que o artesdo
construtor de cravos e instrumentos de sopro em madeira também sdo também luthiers.
Dourado (2004) ainda cita como parte da luteria a producdo de guitarras e baixos
elétricos.

Para levantamento do mercado brasileiro de luthiers, foram mapeados em
pesquisa nos motores de busca mais de 350 profissionais espalhados por todo pais,
conforme ilustrado na figura 1. Esses oferecem diferentes servicos como regulagem,
restauracdo, construcdo, venda de acessorios e escola de luteria, em diversos tipos de
instrumentos de corda populares (violdo, viola caipira, guitarra, contra-baixo, cavaco,
banjo etc) ou classicos (violino, violoncelo, viola etc).

Figura 1 — Distribuicéo dos luthiers no Brasil
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Fonte: Os autores



Segundo a Aluthiers (2018), alguns construtores estdo tentando se mobilizando
para criar a Associacao Brasileira de Luteria. Por causa dessa auséncia de 6rgdos de classe
da categoria, ndo ha numeros precisos da quantidade de luthiers atuando no Brasil.

3 ENTENDIMENTO DA OPORTUNIDADE

Para a verificacdo do potencial do empreendimento, iniciou-se 0 processo por uma
pesquisa da localizacdo e oferta de servigos dos luthiers no Brasil por meio de motores
de busca, onde foram localizados de imediato 350 profissionais, com maior concentragdo
nos estados de S&o Paulo e Rio de Janeiro. Sabe-se que muitos desses profissionais ndo
tem seus enderecos na internet ou ndo tem uma empresa constituida, e se conectam com
seus clientes por telefone ou whatsapp, o que amplia o universo de profissionais que
poderiam se interessar em fazer o cadastramento na plataforma.

Em seguida, estimou-se o tamanho do mercado de proprietarios de instrumentos
novos e usados. Com base em dados de 2017 oriundos da ANAFIMA e dos 2 principais
sites de compra e venda, quais sejam Mercado livre e OLX, esse nimero € elevado,
podendo atingir 1,25 milhdo de pessoas. Obviamente que apenas uma fracdo desses
seriam clientes potenciais dos luthiers mas, mesmo assim, o nimero é significativo,
sinalizando uma demanda muito maior que a oferta.

Para entendimento do real interesse das partes em ingressar na plataforma, foram
entrevistados Erlon Alves (Luthier da Fusion Luthieria e responsavel pelas marcas EAS
CustomGuitars) e ArtizanGuitar Works, Tunico e Diego da Dandrettaluthieria, além de
Jadir de Almeida responsavel pela empresa de acessorios Graftech do Brasil. Em resumo,
0s entrevistados apontaram as seguintes dificuldades:

e héadificuldade de divulgacdo dos servicos do luthier a um custo acessivel;

e apesar da maior intensidade de uso de redes sociais, essas nem sempre séo
efetivas na captacdo de clientes por ndo atingirem o mercado geografico
do entorno;

e muitos desses profissionais operam com capacidade ociosa, aguardando a
chamada de clientes de forma passiva, por indicagéo.

De outro lado, foram colhidos depoimentos de cinco musicos de bandas que
testemunharam dificuldades de acesso, disponibilidade e confianga na oferta de servicos
destes profissionais. Na analise dessas entrevistas, pode-se identificar as seguintes
dificuldades:

e encontrar os servicos de luthieria oferecidos em muitas regides do pais;

e encontrar uma oficina ou atelié de luthieria para fazer uma regulagem ou
um reparo, fora do prazo de garantia do fabricante.

e escolher um luthier que ndo conhece, em quem nao tenha confianca para
meXer no seu instrumento

e comparar precos e efetuar orcamentos em situagdes de urgéncia, como na
véspera de um show ou longe de seu domicilio.

A partir desse entendimento inicial, de que ha de fato uma lacuna a ser explorada,
qual seja o interesse de ambas as partes com o desencontro entre a oferta e a demanda dos
servicos e que uma plataforma de conexao poderia atender essa necessidade, passou-se a
etapa de idealizar um modelo de negdcio.



4. PROPOSTA DE SOLUCAO

A plataforma prevé a existéncia de um site da empresa e de um aplicativo para 0s
padrdes Android e 10S. Basicamente, a ferramenta permitird ao masico (ou usuério do
instrumento) a busca instantanea de oficinas de servigcos de luthieria, combinando o
conforto do agendamento, a garantia do selo de qualidade do luthier e a conveniéncia dos
usuarios.

A representacdo do modelo de negdcio proposto utiliza a ferramenta desenvolvida
por Osterwalder e Pigneur (2013): o Business ModelCanvas — BMC. Desenvolvido em
2004, o BMC oferece o beneficio da simplicidade e facilidade de visualizacdo do modelo
de negdcio, proporcionando a compreensdo da ldgica de criacdo, entrega e captura de
valor por parte de uma organizagdo. O processo envolve cinco fases: mobilizacéo,
compreensdo, design, implementacdo e gerenciamento. O objetivo da mobilizacdo é
“preparar para um projeto de construcao de Modelos de Negdcios bem sucedidos”; o da
compreensdo € “pesquisar e analisar os elementos necessarios para o esforco de
constru¢ao do Modelo de Negbcios”; o design objetiva “gerar e testar opgdes viaveis de
Modelos de Negocios e Selecionar a melhor”; a implementacao “implementar em campo
o prototipo de Modelos de Negocios”; e o gerenciamento visa a “adaptar e modificar o
Modelo de Negodcios em resposta a reacdo do mercado” (Osterwalder & Pigneur, 2013,
p.249).

O modelo de negdcios da luthieria digital pode ser visualizado da figura 2.

Figura 2 — Modelo BMC da Luthieria Digital
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Fonte: Os autores

O modelo de negdcio proposto baseia-se no diagndéstico efetuado anteriormente,
bem como as escolhas referentes as estratégias competitivas, o portfélio de negécios




possivel e as demais condicdes idealizadas para a criacdo de valor e construcdo de
vantagens competitivas como estratégias para o desenvolvimento do aplicativo.

Considera-se no modelo que héa trés segmentos de clientes: os luthiers, 0s musicos
e estudantes e as empresas de acessOrios musicais, essas Ultimas interessadas em
divulgacdo de seus produtos na plataforma. As cores representam os trés diferentes
segmentos de mercado.

A oferta de valor para os musicos inclui facilidade de uso, localizacao dos luthiers
mais proximos, agendamento do servigo, entendimento do orcamento e preco, facilidade
de pagamento, ranking dos melhores luthiers, acesso a avaliacdo de outros clientes,
programa de fidelidade, suporte técnico especializado.

Para os luthiers, a proposta de valor estad em captar clientes.

No tocante a operacdo, optou-se inicialmente por estabelecer parceiras
estratégicas com fornecedores que oferecem servi¢os que nao sdo o core business da
empresa, como por exemplo:

. Fabrica de Software para desenvolvimento e sustentacdo do aplicativo.
. Hosting da solugdo na nuvem;
. Gateway para pagamentos: Empresa que ofereca solucdo de pagamentos

multicanal, com combate a fraude, gestdo da seguranca de dados, dos contratos, de toda
a burocracia para aceitar e prover facilidades para pagamentos online e também off-line.

. Marketing digital: Empresa para captacdo de clientes e luthiers, além de
divulgacdo da marca
. Coworking: Empresa que ofereca o espaco fisico para o time de suporte e

administrativo do aplicativo, com servicos de internet, impressoras, salas de reunido,
entre outros.

Com a implementacdo do projeto em questdo, outros ganhos séo esperados. O
cliente ganha através de uma plataforma digital, a possibilidade de expressar sua
necessidade ao grupo de luthiers disponiveis na ferramenta e receber o retorno de quais
luthiers sdo capazes de resolver o problema no tempo solicitado, com um ranking dos
profissionais que considera experiéncias passadas de outros usuarios e dados para
contata-lo como localizacdo da oficina, telefone etc.

Ja para o servigo de regulagem, a proposta é oferecer condi¢cdes de pagamento
facilitadas, como parcelamento, diversas formas de pagamento (débito, crédito, boleto),
além da possibilidade de avaliacdo do luthier ap6s o servigo realizado e possibilidade de
participacdo em promocdes e descontos promovidos pela plataforma.

O luthier por sua vez, ao aceitar utilizar a plataforma como um parceiro
estratégico, pode disponibilizar sua agenda ociosa para realizacdo de servicos de
regulagem recebendo um preco maior do que aquele que é pago pelas fabricas que
solicitam assisténcia técnica. E uma forma de atracdo de clientes para sua oficina sem
nenhum tipo de investimento em marketing.

Também sera avaliada a oferta de planos de fidelidade para o luthier, pagando
percentuais maiores de acordo com o nivel de utilizagdo e avaliagdo recebida pelos
usuarios.

Empresas fabricantes de instrumentos, fabricantes de ferramentas para luthieria,
representantes de acessorios, entre outras, ganhardo espaco publicitario para divulgacéo
de seus produtos e servigos, além da possibilidade de utilizar uma lista de luthiers
consolidada e atualizada, o que ndo existe atualmente, mediante negociagdo que sera
definida de acordo com a necessidade.



5 ANALISE FINANCEIRA

Para avaliar o potencial econémico do empreendimento, foi escolhido o método
do fluxo de caixa descontado. O horizonte de projecéo foi estabelecido em 5 anos. A
analise de indicadores de viabilidade contemplou os seguintes indicadores: Periodo de
Recuperagao do Investimento (Pay-Back), Valor Presente Liquido (VPL) e Taxa Interna
de Retorno (TIR). Foram analisadas as necessidades de investimento pré-operacionais e
as fontes de financiamento e, a partir da definicdo da estrutura de capital, foi calculado o
custo de capital. As premissas dessa analise, bem como seus resultados sdo apresentados
a sequir.

5.1 Premissas do modelo

Apesar do modelo de negdcios proposto ter sido testado e aprovado em outros
setores da economia, ha varios fatores de incerteza que precisam ser avaliados para a
startup que se pretende criar. Sao eles: a disponibilidade de oferta e demanda, o timing
(momento certo de sua introducdo no mercado), a cultura do segmento-alvo, a
necessidade de recursos complementares, a reacdo da concorréncia direta e indireta,
dentre outros. Por isso, 0 projeto parte de algumas premissas que precisardo ser validadas
e, muito provavelmente, sofrera ajustes ao longo de sua evolugéo.

De fato, de acordo com Blank e Dorf (2014) “uma startup é uma organizacao
temporéria desenhada para encontrar um modelo de negécio replicavel e escalavel” e
segundo Eric Ries (2011) : uma startup é uma instituicdo humana desenhada para criar
um novo produto ou servico em condi¢Ges de extrema incerteza. Por isso, é preciso
reconhecer que a criacdo de uma startup € um empreendimento de alto risco e, por conta
disso, € preciso fundamentar a decisdo com 0 maximo possivel de informacdes, clareza
sobre a proposta de valor, tamanho do mercado alvo, requisitos para operacdo e a
capacidade dos empreendedores de executa-la.

No modelo de negdcio proposto na figura 2, a principal premissa é de que ha de
fato alinhamento entre as propostas de valor para cada um dos segmento de clientes.
Outra premissa é quanto ao modelo de monetizacdo, ou seja, que clientes estariam
dispostos a pagar pelo setup e pelos orcamentos especificos. Que os fabricantes de
instrumentos, acessorios pagardo pela divulgacdo na plataforma. E que os Luthiers
aceitardo abrir mao de um porcentual da receita para angariar mais clientes.

Também estd implicito no modelo que as parcerias com desenvolvedores de
software, gateways de pagamento ocorrerdo sem imprevistos.

Outra premissa que estabeleceu é de que o projeto serd implementado em etapas,
iniciando sua operac¢do no estado de Sao Paulo, onde ha a maior concentracdo de luthiers
e musicos. Isso porque o cadastramento dos primeiros luthiers no sistema, embora possa
ser feito por meio da plataforma, devera ser acompanhada de visitas e conversas pessoais
para se obter feedback e insight para aperfeicoamento do modelo.

6.2 Investimentos iniciais

Para reduzir os custos e riscos iniciais, esta prevista a utilizacdo de plataformas
pré-formatadas de codigos abertos (Open source), ndo customizadas que com algumas
horas de desenvolvimento podem entregar uma visdo mais clara do perfil do site e gerar
uma POC - Proof of Concept, ou teste de Conceito, com as devidas funcionalidades de
acessos aos usuarios em busca de validacao.



Em seguida, para o desenvolvimento do site da empresa, a proposta € de contratar
um técnico especializado sob contrato de “vesting”, instrumento contratual popularizado
pelas startups que prevé uma aquisi¢do progressiva de direitos sobre o negdcio. Na
pratica, ele busca garantir que a participacdo de fundadores e funcionarios nas ac¢fes da
empresa seja compativel com o envolvimento real que eles tiveram no seu crescimento e
sucesso.

Outros investimentos estdo associados a estratégia de comunicacéo e marketing,
incluindo visitas a luthiers e associacdes e entidades ligados a musica, sendo também
considerada a divulgacdo por meio de assessoria de imprensa, além de redes sociais,
mecanismos de busca e outras midias digitais.

Outros investimentos previstos incluem documentacdo, contratos, registros,
propriedade intelectual.

Esses investimentos pré-operacionais estao previstos para dar impulso a operacao,
mas deverdo ser mantidos em um nivel constante e eventualmente ampliados na medida
em que o projeto crescer, possivelmente buscando outras rodadas de aportes para acelerar
0 seu crescimento.

Dessa forma, embora se preveja que 0s investimentos serdo inicialmente
minimizados, prevé-se recursos para investimentos subsequentes ao langcamento do
empreendimento (baseados em projetos semelhantes), assim estimados: desenvolvimento
da plataforma $100 mil, marketing para lancamento $100 mil, documentacao $11 mil;
informatica e comunicacdo $18 mil; marcas e patente $5 mil, , reserva de caixa $60 mil,
totalizando $294mil.

6.3 Fontes de financiamento

Para projetos de startups com alto potencial de escalabilidade, as alternativas de
financiamento sdo diversas, mas o0 acesso a fontes depende da maturidade do projeto. Para
ilustrar essas alternativas apresenta-se a Figura 3, extraida do sitio da FINEP (2018),

Figura 3 — Fontes de Financiamento em funcdo do estagio do negdcio
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Empreendimentos no estagio inicial ttm como fontes possiveis recursos proprios
e eventualmente aporte de aceleradoras e de socios investidores anjo. Nesse estagio o
acesso a fontes de financiamento institucionais como bancos, agentes financeiros ou
investidores corporativos é muito limitada e cara, em geral dependente de garantias reais
que os empreendedores ndo podem oferecer.

As alternativas mais viaveis para 0 presente projeto, no estagio inicial de
langamento da plataforma no mercado e busca das primeiras vendas sdo recursos
préprios, investidores anjo, aceleradoras de empresa e financiamento coletivo
(crowdfunding).

No 1° ano, prevé-se um aporte de capital proprio de R$ 50 mil, contratacdo do
especialista sob o contrato de vesting, e busca de recursos complementares em
financiamento coletivo e investidores anjo.

Posteriormente, apés a validacdo e tracdo inicial do projeto, pretende-se buscar
recursos adicionais para acelerar o crescimento do projeto em outras fontes como por
exemplo programas da FINEP, equity crowdifunding, fundos de seed capital.

6.4 Resultados projetados

Para elaborar as projecOes financeiras, foram preliminarmente estabelecidas as
seguintes hipoteses:

e 25 luthiers no sistema no 1° ano, cada um atendendo até 4 clientes por dia;

e estratégia de expansao territorial comecando com SP - capital no primeiro ano e
aumentando por regido até atingir todo o pais no 50 ano;

e crescimento conservador do numero de luthiers ao longo de 5 anos, atingindo uma
carteira de 70 luthiers no 5° ano;

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

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

e tributacdo no regime de lucro presumido.

Os resultados projetados de receitas e lucros a partir das premissas apresentados
estdo indicados nas figuras 4 e 5, a seguir

Figura 4 — Receita de Vendas Figura 5 — Lucro/Prejuizo
RECEITA DE VENDAS LUCRO/PREJUIZO

9.262.500,00

7.837.500,00
1.235.746,50
6.412.500,00
4.987.500,00 924.883,50
3.562.500,00 614.020,50
I 303.157,50
1 2 3 4 5

1 2 3 4

1.546.609,50

A partir das projegdes apresentadas, pode-se elaborar o fluxo de caixa projetado
da empresa em um horizonte de 5 anos e efetuar uma anélise de viabilidade.



Com relacdo aos indicadores, considerando uma taxa minima de atratividade de
15,3% a.a, obteve-se m VPL (Valor Presente Liquido) de R$ 780 mil, retorno do
investimento (payback) em pouco mais de 2 anos, e TIR (taxa interna de retorno) de
60,58% a.a. Os valores sinalizam a viabilidade do projeto, desde que todas as premissas
estabelecidas e as metas de vendas sejam alcancadas.

6.5 Analise de riscos do projeto

Para avaliar a exposicdo a riscos negativos do projeto, utilizou-se o Método de
Simulagéo de Monte Carlo.

O método de Monte Carlo é uma metodologia estatistica que se baseia em uma
grande quantidade de amostragens aleatdrias para se chegar em resultados proximos de
resultados reais. A metodologia permite que se faca varios testes com variaveis numericas
suficientes para ter mais precisdo de um certo resultado acontecer (Ragsdale, 2015).

Para aplicar Monte Carlo, optou-se pelo uso do software @Risk, em sua verséo
trial. As variaveis de maior volatilidade e baixo nivel de controle escolhidas para a
simulacdo foram taxa de crescimento da carteira, média de atendimentos de luthiers e
taxa minima de atratividade, conforme apresentado na tabela 2.

Tabela 2 — Tabela para Simulagao de Monte Carlo

Variavel Média Desvio padrédo
Taxa de Crescimento da 30% ao ano 10% ao ano
carteira de luthiers
Média de atendimentos 80 20
por més por luthier na
plataforma
Taxa minima de 15,3% 2%

atratividade

Uma vez processadas as simula¢fes com o software @Risk, gerou-se um gréafico
de distribuicdo de resposta de TIR e VPL para andlise. A figura 6 mostra a distribuicdo
resultante da simulacéo de VPL.

Figura 6 - Simulacdo de VPL — Histograma @ Risk

Al SRISK - output: 121

TIR / Auxo Caixa

0 250 500 750 1.000 VPL(*1000)
Fonte: elaborado pelos autores
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O histograma resultante das simulacdes das variaveis da tabela 2, indica que ha
uma probabilidade de apenas 5% de ocorrer prejuizo, ou seja de se obter VPL negativo.
Ou seja, os resultados da projecédo financeira sinalizam que o projeto tem potencial de
negadcio.

6.6 Estratégia de Mitigagédo de Riscos

Apesar dos nimeros sinalizarem a viabilidade do projeto, sabe-se que existem
muitos fatores de risco que podem comprometer o sucesso do empreendimento. Dessa
forma, desenvolveu-se um plano de acdo, que descreve as respostas para alguns dos
fatores de risco identificados, conforme ilustrado na Tabela 3.

Tabela 3 - Planos de mitigacao de riscos identificados

Fator de Risco Probabilidade Impacto Plano de acdo
ampliar visitas e participacio em
baixa adesdo de luthiers baixo alto eventos e feiras do setor
. baixa taxa de uso da plataforma pelos aumentar investimentos nos canais
Risco de mercado O . i .
musicos baixo alto de divulgacao digitais
incorporar outros beneficios aos
concorréncia com outras plataformas médio médio  luthiers
maior exposicdo e networking com
falta de capital médio alto ecossistema de investidores
Risco financeiro ampliar plataforma para outros
servigos relacionados & musica,
baixa rentabilidade meédio alto além dos luthiers
. . problemas no desenvolvimento das selegdo rigorosa e contrato de
Risco operacional o . L . .
plataformas digitais baixo médio vesting"com programador

Fonte: Os autores

6. CONCLUSOES, CONSIDERACOES E CONTRIBUICOES

Sabe-se que a tecnologia e as plataformas digitais podem ser grandes aliadas para
empresas de diversos setores, oportunizando negécios e acesso facil e imediato a
fornecedores em qualquer lugar e a qualquer tempo, proposta essa que agrega valor a um
universo vasto de usuarios em busca de solucéo para suas demandas.

No presente estudo, buscou-se apresentar uma proposta de solucdo para conectar
digitalmente o cliente (mdsico ou usuario de instrumentos musicais) e o luthier
(fornecedor), com a oferta de servigos de luthieria. Um mercado muito grande, estimado
em 6 milhdes de consumidores de instrumentos musicais no Brasil.

O estudo permitiu identificar praticas de gestdo utilizadas por luthiers e empresas
do segmento, bem como suas principais formas de atuacdo, vantagens percebidas e
dificuldades.

O modelo de negocio proposto partiu de um diagnéstico de mercado, analise de
estratégias, portfélio de negocios possiveis e condi¢Bes idealizadas para a criacao de valor
e construcdo de vantagens competitivas para o desenvolvimento do aplicativo.

Nesse sentido, a lacuna encontrada no mercado, a falta de concorrentes e a
possibilidade de utilizacdo da tecnologia como alavanca na busca de produtos e servigos
culminou na proposta da criacdo de uma plataforma que ligard os luthiers, os
consumidores e lojas de instrumentos em um ambiente digital. Essa plataforma podera
gerar novas fontes de receita e beneficios para os usuarios, contribuindo para uma maior
movimentacao e evolugédo desse mercado pouco estruturado e pulverizado.
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Na plataforma (sitio e aplicativo) os luthiers poderdo divulgar seus servigos,
expandir geograficamente suas areas de atuacéo e sua carteira de clientes de maneira mais
abrangente. Concomitantemente, os clientes poderdo encontrar em um unico local os
servigos ou produtos de seus interesses com mais facilidade, comodidade e confiabilidade
ja que os parceiros serdo validados e ranqueados de acordo com parametros por exemplo
de fidelidade, de qualidade e em linha com scores de votacéo oferecido pelos clientes.

O modelo de negocio foi construido e ilustrado por meio do Business Model
Canvas. A andlise financeira, com base no modelo de Fluxo de Caixa Descontado, trouxe
subsidios para apoiar a decisdo de seguir adiante com o projeto, a partir dos indicadores
de viabilidade como VPL, TIR e Payback. Além disso, procedeu-se uma anélise de risco,
utilizando-se o método de Monte Carlo para simular variaveis de maior volatilidade e de
dificil controle. Avaliou-se também, possiveis fontes de financiamento tanto para o
estagio inicial como para etapas subsequentes.

Destaque-se que, embora ndo tenha sido objeto do trabalho o detalhamento dos
calculos da analise financeira, procurou-se apresentar as premissas, a escolha de um
método (no caso o fluxo de caixa descontado) e os passos de um processo estruturado
para essa avaliacdo. O método também subsidia um calculo preliminar de valuation, que
é sempre objeto importante quando da negocia¢do com potenciais investidores.

Entende-se que a abordagem aplicada permitiu uma andlise fundamentada da
oportunidade em termos tedricos e praticos, contribuindo para demonstrar as etapas de
um projeto de startup, seja para académicos ou empreendedores.
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