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Introducio

Este manual foi construido com a finalidade de dar subsidio ao musico para a administragao
de seu trabalho artistico. Por meio dessa leitura, vocé ira conhecer as ferramentas necessarias para
conquistar os seus objetivos e levar a sua musica ao publico, transformando esse trabalho em con-
teudos, servigos e produtos competitivos. Vocé pode ler apenas a unidade que lhe interessar mais
no momento, ou realizar a leitura completa do manual.

Devido ao grande nimero de grupos musicais que se formam e a quantidade de musicas
compostas todos os dias, além das mudangas no comportamento de consumidor e nas tecnologias
disponiveis, a concorréncia aumenta expressivamente. E cada vez maior a necessidade do musico
de utilizar técnicas para a gestao de sua carreira, construindo-se como marca e oferecendo conteu-
dos, servigos e produtos que proporcionem experiéncias € sentimentos diferenciados para o publi-
co.

Além de produzir uma boa musica, o artista precisa planejar todo o seu investimento em dis-
tribuicdo e comunicagdo, além de precificar o que oferece de forma que o publico queira e possa
pagar. Nesse manual vocé encontra todos os passos para realizar a analise, o planejamento, im-
plementacdo e controle de suas agdes de marketing, que, de forma geral, abrangem conteudos, ser-
vicos e produtos; precos; distribuicdo e comunicacao.

Utilize os conceitos e técnicas apresentados como base para ampliar as suas possibilidades

de sucesso, e dé asas a sua imaginagdo, desenvolvendo estratégias inteligentes de forma criativa.
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O primeiro passo

Viver da musica significa fazer musica ganhando dinheiro suficiente para suprir as su-
as necessidades e desejos, como se alimentar, morar, vestir, cuidar da saude, se transportar, se es-
pecializar, comprar CDs, viajar e se divertir. E para isso acontecer, ¢ preciso transformar a sua mu-
sica em algo que atenda a necessidades e desejos de parceiros; donos de casas de espetaculos, ba-
res e cafés; gravadoras; produtores; jornalistas e veiculos de comunicagdo; lojas reais e virtuais de
musica; assim como consumidores finais de musica.

Desta forma, o primeiro passo rumo ao sucesso ¢ ver a sua musica como um negocio, ou
seja, algo que vocé vai oferecer a um grupo de pessoas e empresas, recebendo coisas que necessita
e deseja em troca, como dinheiro, espagos para divulgar seu trabalho, reconhecimento, etc. Isso te
leva a um grande mercado, onde vocé concorre ndo s6 com musicos, mas também com atores, ar-
tistas plasticos, dangarinos, cineastas, desenvolvedores de games, restaurantes e jogos de futebol,

pelo tempo e dinheiro das pessoas.
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Vocé, marca

A marca é o conjunto de caracteristicas que diferencia um artista de outros. E o concei-
to e a identidade do artista, enquanto o conteudo, servigo e produto, como veremos a seguir, ¢ tudo
que ele gera, como um disco, um DVD ou um show. A marca, além de constituir-se por um nome
e um design, retne as promessas de satisfacdes e humaniza o produto, fazendo com que ele cons-
trua relacionamentos com o publico. Uma pessoa compra um disco da Sade porque gosta de musi-
cas minimalistas e romanticas, escuta o Marilyn Manson por gostar da sua agressividade e rebeldi-

a, ou Legidao Urbana por seu trabalho simples e existencialista.

Vocé pode perceber a relagdo que existe entre o conceito do artista e as principais necessi-
dades humanas, como as de identidade e de pertencimento a grupos sociais. E fazendo essa rela-
¢do, que o musico conquista a simpatia do seu publico-alvo. Ao criar a sua marca, vocé deve se
preocupar com a imagem que pretende passar e quem deseja atingir, para definir qual ¢ a sua lin-
guagem, o seu estilo e personalidade. Com base nessas informagdes, vocé deve criar um nome e
um simbolo, sua logomarca, para que as pessoas tenham facilidade em diferenciar a sua banda das
outras. A sua logomarca deve revelar a identidade de seu trabalho artistico. O conceito da marca O
Rappa, por exemplo, tem o objetivo de passar a idéia de que a musica dessa banda ¢ inspirada nas

calcadas das ruas, para ser exposta a pistas cheias de gente.

Para que voceé tenha direitos legais exclusivos para utilizar a sua marca, evitando imitacdes,
¢ preciso registra-la. Algumas bandas precisaram modificar os seus nomes, pois eles eram iguais
aos de outras marcas registradas, como o Natiruts (antes Nativos) ¢ o Jota Quest (antes Jonny
Quest). Entdo, antes de langar o seu trabalho, certifique-se de que o nome de sua banda nao foi re-
gistrado por outro grupo, fazendo uma busca por meio do Instituto Nacional de Propriedade Inte-
lectual - INPI, para evitar esse tipo de transtorno, que também pode interferir em sua carreira.

Caso vocé nao tenha encontrado outra marca, registre a sua imediatamente.

Um individuo veste a camisa de uma banda nao s6 por gostar de suas musicas, mas por se

identificar com a marca que ela representa, a qual valores e conceitos podem estar agregados.

Para pesquisar marcas e registrar a sua, acesse Www.inpi.gov.br
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Marketing Musical

O marketing musical ¢ uma ferramenta que tem a func¢do de criar e gerenciar conteu-
dos, servicos e produtos derivados do trabalho musical (ex: composi¢ao, CD, Show, MP3), de for-
ma a satisfazer as necessidades do artista, como compor, tocar, vender e ser reconhecido. Para que
0s seus objetivos sejam alcangados, vocé precisa desenvolver ofertas que atendam necessidades e
interesses de um grupo de pessoas, como as de lazer, identidade, integragdo, estima, crescimento e
liberdade, que ainda tenha a disposicdo e possibilidade de pagar o prego de seus conteudos, servi-
cos e produtos. Veja alguns exemplos de necessidades e interesses que podem ser atendidos pela

musica:

Necessidade de lazer — esta relacionada a necessidade que as pessoas tém de sentirem-se relaxadas e divertirem-se. Por meio da
musica, um individuo pode se satisfazer em casa, em seu carro, no restaurante, em uma festa ou um show, por exemplo. Ele pode

apenas apreciar as letras das musicas e suas melodias, dangar junto com seus amigos, ou até mesmo assistir a video clipes.

Necessidade de identidade - consiste na necessidade que as pessoas tém de sentirem que pertencem a alguma coisa, que elas tém
diferenciais, experiéncias, sentimentos e propositos que podem compartilhar com outros individuos. A identidade ¢ formada por
um conjunto de habitos, linguagens, momentos histéricos, normas, valores, simbolos e tipos de trabalhos compartilhados por
grupos da sociedade. A musica ¢ uma importante ferramenta de formagao de identidades. Muitas vezes, ela fala de situagdes que
sdo vividas por varias pessoas, em uma linguagem e simbologia comum a todas, fazendo com que elas sintam as suas identidades
fortalecidas. Elas carecem saber que tém pontos em comum com outras pessoas, € se sentem unidas, até mesmo com quem nunca
conheceram. Na Copa do Mundo de 1970, Miguel Gustavo compos a musica Pra frente Brasil, que ¢ um 6timo exemplo de obra

que satisfaz a necessidade de identidade.

Necessidade de relacionamento - consiste nas relagdes sociais. As pessoas sentem a necessidade de troca. Elas querem se sentir
parte de grupos, receber atencdo e carinho e, por isso, buscam ter familias, amigos, namorados, etc. Um dos principais motivos que

levam as pessoas a irem a festas, bares e shows ¢ o convivio com outros individuos, com os quais elas tém alguma identificacao;

Necessidade de estima - estd relacionada a caréncia natural do ser humano de ter uma boa auto-avaliacdo, sentir-se capaz e
importante em seu ambiente social. Quando um consumidor de muisicas compra os discos e vai aos shows de artistas que falam de
coisas mais complexas, por exemplo, ele se sente em uma posi¢ao socialmente respeitada, se vé como uma pessoa mais culta e isso

faz com que ele sinta-se mais capaz e importante.

Necessidade de crescimento — refere-se a necessidade que as pessoas tém de se aprimorarem, de serem cada vez melhores. As
pessoas buscam se desenvolver culturalmente, conhecer diferentes géneros musicais e artistas. Podem-se ver individuos que nao
sdo musicos e ndo executam nenhum trabalho ligado a essa arte, mas possuem grande conhecimento sobre estilos musicais, bandas

antigas e novas, etc.

Necessidade de liberdade — ¢ a caréncia que as pessoas tém de ter autonomia, serem donas das proprias pernas, irem atras de seus
sonhos, assumirem suas personalidades e interesses, etc. Normalmente, quem busca satisfazer essa necessidade, visa se diferenciar

e ser ousado, além de expressar-se.
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Os 4 Ps do marketing musical

Para ter sucesso em sua carreira musical, vocé€ deve trabalhar os 4 P’s do Marketing — Produ-
to (o que também inclui conteudo e servigo), Preco (Quanto vocé cobra por cada oferta), Praca
(canais e tipos de distribui¢ao), Promocao (tudo que envolve a sua divulgacdo e venda) — paralela-
mente, sempre em torno das caracteristicas e interesses do publico-alvo (o 5° P), de forma a alcan-

car os seus objetivos.

Produto

Consumidor
ce musica

O importante ¢ trabalhar os 4 Ps de forma estratégica, desenvolvendo produtos que atendam
necessidades e desejos de um grupo de consumidores pelo prego que ele queira e possa pagar. A-
1ém disso, € preciso informa-lo sobre as suas ofertas, colocando-as disponiveis nos locais € meios
acessiveis a esse publico. Em sintese, tudo gira em torno do publico e depende dos recursos e tec-

nologias disponiveis no mercado.



Faga da sua musica um negoécio - Cinthia Van de Kamp

O processo de marketing

As agdes de marketing sdo desenvolvidas por meio de um processo ciclico e continuo, que
passam pela analise de suas forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas, conhecida como Anélise
SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats), e partem para o processo de planeja-

mento, implementacao e controle, conforme ¢ apresentado na figura abaixo:

Andlise SWOT

Planejamento

Se vocé ja conhece bem o mercado musical, pode iniciar a sua andlise SWOT, montando u-
ma tabela com os seus pontos fortes e fracos (em comparacdo as outras bandas e marcas culturais),
assim como oportunidades ¢ ameagas (analisando o mercado como um todo). Apos essa analise,
que deve ser realizada em profundidade, tomando-se o tempo que for necessario, vocé determinara
as acdes que executard para potencializar os seus pontos fortes e eliminar os pontos fracos, apro-
veitando oportunidades e contornando as ameagas. Veja um exemplo de tabela para analise
SWOT. Essa ¢ apenas uma ilustracao, e vocé deve preencher a sua tabela com o maximo de infor-

macoes:

Pontos Fortes Oportunidades

- Os integrantes da banda sdo reconhecidos devido a trabalhos | - Ha 3 festivais de musica independente programados para este
solo realizados antes da atual formagao ano na cidade

- Programas de grande audiéncia da TV aberta estdo convidando
bandas independentes a mostrarem seus trabalhos

- A banda ja tocou no exterior, por meio do Ano do Brasil na
Franga

Pontos Fracos Ameacas

- Nos shows ha uma incoeréncia entre as musicas e a performance
dos artistas, ndo envolvendo o publico

- Devido a falta de planejamento, musicas produzidas nio foram
masterizadas

- Outra banda langou album com o mesmo tipo de fusdo de estilos
na cidade, e esta fazendo varios shows

- A verba publica para o fomento a cultura foi reduzida neste ano
devido a uma crise econémica
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O processo de marketing (continuac¢io)

Depois de fazer a sua analise SWOT, sera hora de planejar as suas estratégias de marke-
ting quanto a produto (incluido conteudos e servigos), preco, praga (canais e tipos de distribui¢cdo)
e promogao (divulgacdo e venda), com o cruzamento de seus objetivos as caracteristicas e interes-
ses do publico-alvo, potencializando suas forgas, eliminando fraquezas, aproveitando oportunida-
des e contornando ameacgas.

O seu planejamento de marketing musical deve conter os seguintes topicos:

. Estratégias (o que vocé vai fazer para conquistar os seus objetivos)

. Taticas (como as estratégias serdo executadas)

. Plano de agdo (quem vai fazer o qué, e quando)

. Medidas de controle (como vocé vai controlar a execucdo de suas estratégias e o que fara

caso alguma ndo gere o resultado esperado)

Estratégias (o que fazer)

Se vocé tem um ponto forte que pode ser utilizado com um diferencial, exiba-o em seu tra-
balho e comunicagdo. Se ele ainda pode ficar um pouquinho melhor, aprimore-o. Esconda os seus
pontos fracos enquanto os tém e, com o tempo, procure elimina-los. Nao perca as oportunidades
que o mercado apresenta e esteja pronto para derrubar as ameagas.

E, depois de se munir de informagdes sobre o mercado e o seu publico, vocé ja sabera quais

estratégias podem te dar mais resultados. Vamos a um exemplo?

A banda Y de Belo Horizonte se destaca por fazer musica unicamente com técnicas vocais e, inclusive, ganhou um
prémio por isso. No entanto, o grupo ndo possui recursos para produzir o seu primeiro CD, que lhe possibilitaria chegar ao publico
mesmo sem estar presente, além de ampliar as suas possibilidades de faturamento. Entre as oportunidades identificadas pelo grupo,
estdo as empresas dispostas a apoiar projetos culturais, por meio do patrocinio. Uma ameaga ¢ a grande concorréncia que ha pela
verba dos patrocinadores. O publico que predomina nos shows da banda Y é composto por pessoas de ambos os sexos, na faixa
estaria de 25 a 45 anos, das classes A e B, com formagao superior. Esse publico costuma freqiientar espetaculos de teatro, danca,
MPB e orquestras, sendo que eles vio muito a cafés e bistros.

Diante dessas informagdes, seguem algumas estratégias da Banda Y,
- Desenvolver um projeto para a produgdo do primeiro CD da banda Y, dando destaque ao seu diferencial artistico e prémio
conquistado

- Captar patrocinadores para a execugdo do projeto, que tenham o objetivo de atender e alcangar um publico com o mesmo

perfil das pessoas que costumam freqiientar os shows da banda Y



Taticas (como fazer)

O processo de marketing (continuac¢io)
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O plano tatico ¢ um detalhamento de como as suas estratégias devem ser implementadas,

estratégias relacionadas acima e listar as suas taticas como exemplo:

para que qualquer profissional que trabalhe contigo saiba exatamente o que fazer. Devem ser lista-

das as taticas para cada uma das estratégias desenvolvidas para o seu plano. Vamos pegar uma das

Desenvolver projeto para a produgdo do primeiro CD da banda Y, dando destaque ao seu diferencial artistico e prémio

conquistado

* Realizar um brain storm (tempestade de idéias) com toda a banda, para levantar tudo que pode agregar valor ao projeto
® Selecionar as musicas que fardo parte do CD, listando seus conceitos, nuances, diferenciais

® Definir o titulo do CD

® Selecionar um produtor musical

® Orgar a gravagdo, mixagem e masterizagdo das musicas, assim como fotos, o design grafico e reprodugido do CD

® Definir as contrapartidas aos patrocinadores

® Estabelecer cotas de patrocinio

® Orcar a redacdo e design grafico do projeto de captagdo
® Contratar empresa ou profissional para a redagdo e design grafico do projeto
® Definir material e quantidade, e orgar a impressao do projeto

® Imprimir projeto

Plano de acao (o que, por quem, quando)

O plano de agdo te d& um resumo de tudo que deve ser realizado no periodo para o al-

cance de seus objetivos, facilitando o seu controle de prazos e qualidade do trabalho de cada

colaborador. E uma planilha com a tarefa (tatica), o responsavel, o prazo para a execugao ¢ sta-

tus, conforme exemplo abaixo.

to para impressao

Tarefa Responsavel Prazo Status
Orcamento da impressao Marcos 10/05/2010 80%
do projeto
Ajustes na arte do proje- Sérgio 12/05/2010 50%
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O processo de marketing (continuac¢io)

Medidas de controle

Finalmente, vocé deve determinar os critérios que utilizard para verificar se estd correndo
tudo bem durante a execucao de seu plano de marketing musical, além de ja deixar estabelecida
uma espécie de plano B, para o caso de algo ndo acontecer conforme o previsto. Vale destacar que
o seu planejamento de marketing musical sera como uma bussola, sempre te mostrando a dire¢do a
ser seguida, mas ele deve ser flexivel, uma vez que cenarios internos e externos podem se modifi-
car, como a mudancga de objetivos de um dos integrantes da banda ou uma crise econdmica no pais.

Trés critérios fundamentais para o seu controle sao prazos, qualidade e recursos. Se, por
exemplo, uma tarefa atrasar, isso pode acarretar em diversas conseqiiéncias, como o atraso de um
projeto por completo. Se o resultado de alguma das tarefas ndo tiver qualidade, isso pode prejudi-
car diversos pontos da sua estratégia e, caso, no decorrer do processo, vocé€ perceber que os seus
recursos nao sdo suficientes para implementar o que foi planejado, ¢ bem provavel que necessite
buscar outras alternativas.

Em sintese, quanto mais proéximo de alcangar seus objetivos vocé estiver, provavelmente

mais acertos terdo acontecido no decorrer do processo.
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Recursos que voce vai precisar

Para tudo que vocé for realizar em seu negdcio musical, serdo necessarios recursos, sejam
eles Técnicos, Humanos ou Financeiros. O seu sucesso dependera diretamente da administracdo
que vocé faz desses recursos, em um processo de obtengdo e aplicagdo dos mesmos. Por isso, vale

conhecer as definigdes de cada tipo de recurso, conforme segue:

Recursos técnicos/ estruturais

E tudo que pode ser necessario para a realizagdo do seu trabalho . Instrumentos, amplificadores,

estudios de ensaios, mesas de som, computadores, palcos, lampadas, veiculos, etc

Recursos Humanos

Agora mais conhecido como capital humano, é o conjunto de pessoas que trabalham em conjunto
para atingir um objetivo em comum, compartilhando conhecimentos e experiéncias . Musicos, produtores,

técnicos, jornalistas, publicitarios, webdesigners, etc.

Recursos Financeiros

E a principal moeda de troca para vocé€ conquistar os recursos técnicos € humanos. Pode ser prove-

niente de sua conta no banco, um investimento, um patrocinio ou fundo de arte e cultura .
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Definicao de seus objetivos

Antes de fazer qualquer coisa, ¢ preciso saber para onde vocé quer ir, ou seja, determi-
nar os seus objetivos, valendo lembrar que o seu sucesso esta diretamente ligado a realizacdo dos
mesmos. Eles devem ser claros, dizendo para onde vocé quer ir até um momento especifico, em
local determinado, e, em termos quantitativos, o que vocé pretende alcancgar. Isso ¢ fundamental

para vocé ter um norte ao tragar e executar as suas estratégias. Veja o exemplo a seguir.

O objetivo da Banda X é fortalecer o seu posicionamento na mente dos contratantes de shows e consumidores
finais de musica do Distrito Federal, para alcan¢ar a marca de 4 shows por semana e a venda de 100 CDs por més,

conquistando um faturamento médio anual de R$300.000,00 até 201 1.

Ao redigir os seus objetivos, procure levar em consideragdo as seguintes perguntas:

. O que vocé pretende alcangar?
. Para qué?

. Como?

. Quanto?

° Quando?

. Onde?

Agora é a sua vez de escrever os seus objetivos para o proximo ano. Seja bastante claro quanto ao que vocé

necessita e deseja.

Depois de escrever para onde vocé esta indo, ficard bem mais facil, no decorrer do processo, saber se
vocé esta no caminho certo ou se sdo necessarios alguns ajustes. Procure sempre revisar os seus objeti-

VOS.
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O mercado musical

O mercado de musica existe ha muito tempo e ja passou por inumeras etapas, desde a fabri-
cacdo dos primeiros instrumentos até os dias de hoje, onde se pode distribuir musica virtualmente.
Embora esse mercado seja flexivel e passe por algumas mudangas derivadas dos avangos tecnolo-
gicos, ele se baseia em um sistema que ja existia e sempre vai existir. Musicos, produtores, empre-
sarios, gravadoras, estudios de ensaios, discotecas, casas de shows, fornecedores de instrumentos
musicais, escolas de musica, veiculos de comunicacdo e profissionais de marketing, empresas, Or-
gaos do governo e consumidores finais de musica sdo atores que interdependem entre si € mantém

esse sistema vivo, onde o que muda € apenas a forma como eles atuam.

Conhecer o mercado no qual vocé ird atuar ¢ fundamental, pois, como em um jogo, antes de
participar, vocé precisa saber quem vai jogar, quais sdo as suas possibilidades e sob quais regras
voceé podera praticar as suas estratégias. Por isso, antes de se langar, conhec¢a aonde vocé fara isso.
Vocé vai ampliar infinitamente as suas possibilidades de sucesso. Comece identificando o merca-
do de musica de sua cidade e, gradualmente, amplie o seu conhecimento, passado para estado, re-

gido, pais, continente ...

Na proxima pagina vocé€ encontra uma proposta de exercicio para o mapeamento do mercado

musical de sua cidade.
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O mercado musical (continuac¢ao)

Monte a sua base, coletando dados sobre os atores que compdem o mercado musical de sua
cidade, exceto o consumidor final de musica, pois vamos falar dele em seguida. Foque-se em da-
dos que realmente tenham utilidade para o seu negdcio.

Por exemplo, ao pesquisar os produtores musicais, procure localizar aqueles que t€ém experi-
éncia com o seu estilo de musica. E vale ja se informar sobre o pre¢co médio da producao de um
fonograma.

Para realizar essa atividade, vocé pode elaborar uma planilha no excel ou no Word., sendo

importante obter todos os dados que possam te ajudar no futuro, como:

eNome da banda, empresa ou profissional

eTelefone

eE-mail

oSite

eEnderego

eResponsavel

ePrincipais caracteristicas (ex: ao falar de musicos, informe o estilo musical e instrumento
utilizado, por exemplo)

ePre¢o médio (se for um servigo)

«Outros dados que forem pertinentes ao seu negdcio

Sugestdo de topicos para a sua pesquisa

Local (bairro, cidade, estado, regido, pais) Tecnologias disponiveis para produgido musical
Musicos e bandas Casas de shows, bares e cafés

Escolas de musica Produtores de eventos

Lojas de instrumentos Eventos sazonais

Profissionais que consertam instrumentos Pontos de venda de muisica

Entidades profissionais da musica Veiculos de comunicaciio

Produtores musicais .
Designers

Técnicos .
Web designers

Estudios de ensaios . . .
Empresas que patrocinam projetos culturais

Estudios de gravagdo . . .

Orgaos do governo relacionados a cultura



O publico
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Existem duas classificagdes de publico que compreendem todos os tipos de relacionamen-

to do musico e sua marca. Um ¢ o publico interno, que se refere a todas as pessoas fisicas e juridi-

cas capazes de oferecer uma estrutura para o desenvolvimento de seu trabalho, ou seja, os fornece-

dores, funciondrios e colaboradores. O outro ¢ o publico externo, que reune todas as pessoas fisi-

cas e juridicas para as quais as suas ofertas sdo direcionadas, como os produtores de eventos, casas

de espetaculos, meios de comunicacdo e os consumidores finais. Obviamente, para se ter sucesso

em uma carreira musical, ¢ vital ter um bom relacionamento com essas pessoas e empresas, ofere-

cendo-lhes informacdo sobre o seu trabalho, estando acessivel e lhes oferecendo varios atrativos.

Afinal, suas agdes de marketing irdo girar em torno de seu publico.

Exemplos de publico interno

Integrantes da banda
Arranjadores
Técnicos

Produtores musicais
Estudios de ensaios
Estudios de gravagdo
Engenheiros de som
Outros musicos
Fabricantes de CD’s
Distribuidoras de CD’s
Designers
Publicitarios
Graficas

Voluntarios

Exemplos de Publico externo

Produtores de eventos

Casas de espetaculos
Empresas que contratam shows
Criticos de musica

Veiculos de Comunicagdo (TV, radio, jornal, revista, internet,

etc)
Consumidores finais

Orgdos piblicos que contemplam a cultura
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O publico (continuacao)

Antes de interagir em uma roda de bate-papo, vocé identifica o perfil dos seus interlocuto-
res e se familiariza com os temas da conversa, para saber o que dizer, quando e de que forma. E ¢
assim que funciona na gestdo de marketing de seu negocio. Vocé precisa conhecer bem o seu pu-
blico e perceber como deve ser o didlogo com ele, para conquistar os resultados desejados. Desta
forma, um exercicio que deve ser realizado antes da elaboracdo de qualquer planejamento de mar-

keting ¢ a identificacao de seu publico.

Conheca o seu publico, respondendo as perguntas abaixo. Caso ainda esteja se lancando, vale usar o
publico que ouve miuisicas de bandas com estilos parecidos com o seu como referéncia. E, é claro, vocé
pode se fazer infinitas perguntas. Quanto mais especifico for o seu publico, melhor. Mesmo que vocé
queira levar o seu trabalho a todo mundo, é preciso segmentar. As questoes sio de multipla escolha,
mas procure selecionar o minimo possivel para evitar a generalizacdo. Se for aplicar um questiondrio,
aproveite os seus shows e peca que colaboradores o ajudem a coletar as informacgoes. Vocé também
pode aproveitar o seu site para realizar essa pesquisa. Vale destacar que, se vocé oferecer um brinde
ou participagcdo em sorteio para os entrevistados, a quantidade de gente que vai querer responder serd

muito maior.

Faixa etaria: ( ) Infantil ( ) Adolescente ( ) 18 a20 anos ( )21 a25 anos ( )26 a 30 anos
()31a35anos ( )36a40anos ( )41 a45anos ( )46a50anos( )51 a55anos ()56 a60anos
()61 a65anos ()66a70anos( )maisde 70 anos

Classe Social: ( )A ()B ()C ()D ()E

Local de residéncia: Aqui vocé deve listar a relagdo de bairros de sua cidade, municipios de seu estado,
estados de sua regido ou estados do pais. O ideal ¢ ir do menor para o maior.

Ocupacio: ( ) Profissional ( ) Universitario ( ) Estudante ( ) Aposentado

Meio de transporte: ( ) Automovel ( ) Motocicleta ( ) Caminhdo ( ) Bicicleta ( ) Onibus ( ) Metrd
( ) Outro

Moda: ( ) Formal ( ) Casual ( ) Moderno ( ) Largado

Temas mais presentes: ( ) Brincadeira ( ) Familia ( ) Escola ( ) Universidade ( ) Trabalho
() Viagens ( ) Vitorias ( ) Paixdo ( ) Amor ( ) Injusticas ( ) Violéncia ( ) Auto-estima
( ) Religiao ( ) Tédio ( ) Questionamentos ( ) Insatisfacdo ( ) Outros

Continua na préoxima pagina
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O publico (continuacao)

Géneros musicais: ( ) MPB ( ) Forré ( ) Samba ( ) Pagode ( ) Ax¢é ( ) Sertanejo ( ) Gospel
() Infantil ( ) Pop ( ) Rock ( ) Heavy Metal ( ) Hard Core ( ) Funk ( ) Hip Hop ( ) Reggae
( ) Ska ( ) Eletronica ( ) Outro

Hobbies (além de ouvir musica): ( ) Esportes ( ) Games ( ) Danga ( ) Festas ( ) Colecdes
( )TV () Churrasco ( ) RPG ( ) Outro

Objetos de comunicac¢io: ( ) Celular ( ) Telefone 3 G ( ) Pen Drive ( ) Aparelho de MP3 ( ) PC ()
Notebook ( ) Netbook ( ) Outros:

Sites de relacionamento: ( ) Orkut ( ) My Space ( ) You Tube ( ) Video Log ( ) Twiter
() Facebook ( ) Last.fm ( ) Sonico ( ) Linked-in ( ) Fotolog ( ) Blog ( ) Ning
( ) Outros

Como se informa sobre musica: ( ) Programas de TV ( ) Programas de Radio ( ) Portais na internet
() Sites de musica ( ) Blogs de musica ( ) Redes sociais de musica ( ) Radios Virtuais ( ) Revistas

( ) Jornais ( ) Amigos ( ) Outros:

Que lugares freqiienta: ( ) Casas de shows ( ) Espacos culturais ( ) Teatros ( ) Museus

( ) Cinemas ( ) Parques de diversdes ( ) Clubes ( ) Academias de ginastica ( ) Academias de danga
() Parques ( ) Shoppings ( ) Restaurantes ( ) Lanchonetes ( ) Bares ( ) Cafés

( ) Outros

Como consome musica: ( ) Downloads gratuitos ( ) Downloads pagos ( ) CD ( ) DVD
() Ringtones ( ) Podcasts ( ) Outro

Onde compra miusica: ( ) Discotecas ( ) Livrarias ( ) Supermercados ( ) Lojas de departamentos
( ) Sebos ( ) Lojas Virtuais ( ) Lojas de musicas para celular ( ) Shows

() Catalogos de gravadoras e distribuidoras ( ) Outros

Ticket médio mensal com cultura e entretenimento: ( ) até R$5,00 ( ) R$6,00 a R$10,00

( )R$11,00 aR$15,00 ( ) R$16,00 a R$20,00 ( ) R$21,00 a R$25,00 ( ) R$26,00 a R$30,00

( )R$31,00 aR$35,00 ( ) R$36,00 a R$40,00 ( ) R$41,00 a R$45,00 ( ) R$46,00 a R$50,00

( )R$51,00 a R$60,00 ( ) R$62,00 a R$70,00 ( ) R$71,00 a R$80,00 ( ) R$81,00 a R$90,00

( )R$91,00 aR$100,00 ( ) R$101,00 a R$150,00 ( ) R$151,00 a R$200,00 ( ) R$201,00 a R$300,00
( )R$301,00 a R$400,00 ( ) R$401,00 a R$ 500,00 ( ) Acima de R$500,00
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Conclusao da unidade

Nesta unidade vocé pode conhecer os principios basicos do marketing musical, ja es-
tando pronto para analisar o seu trabalho, conhecer o seu mercado e publico-alvo, além de definir
seus objetivos. E como vocé também conheceu o processo de marketing, com estratégias, taticas,
plano de agdo e controle, que devem ser trabalhos continuamente, ja podera dar os proximos pas-
sos rumo ao sucesso. Nas proximas unidades do guia, falarei detalhadamente de: Conteudos, Ser-
vicos e Produtos Musicais; Precifica¢do; Distribui¢do; Promoc¢ao; Especial sobre a internet; e Cap-

tacdo de Recursos para Projetos Musicais.

Alie a técnica a criatividade e desfrute dos bons resultados. Bons sons e sonhos para

voceé.
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A autora

Bacharel em Comunicacdo Social e pos-graduada em Administracdo de
Empresas com Enfase em Marketing, Cinthia se especializou em marketing musical pela Berklee
(Boston) e em marketing para entretenimento e captagdo de recursos pela Universidade de Nova
Iorque (NY). Desde 2004, desenvolve o projeto Faca da sua musica um negocio, derivado de uma

pesquisa realizada para o Trabalho de Conclusdo do Curso de Publicidade e Propaganda.

www.facadasuamusicaumnegocio.com
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