ISCTE £ IUL

Instituto Universitario de Lisboa

Escola de Ciéncias de Sociologia e Politicas Publicas

O Artista e a Musica na Sociedade Cultural Digital, Evolucao dos
direitos performativos em Portugal

Diogo Telo das Naves

Tese especialmente elaborada para obtencdo do grau de

Doutor em Ciéncias da Comunicagao

Orientador(a):
Doutora Rita Maria Espanha Pires Chaves Torrado da Silva, Professora Auxiliar,
ISCTE-IUL

Dezembro, 2014



ISCTE £ UL

Instituto Universitario de Lisboa

Escola de Ciéncias de Sociologia e Politicas Publicas

O Artista e a Musica na Sociedade Cultural Digital, Evolucao dos
direitos performativos em Portugal

Diogo Telo das Naves

Tese especialmente elaborada para obtencdo do grau de

Doutor em Ciéncias da Comunicagao

Juari:
Doutor Jodo Miguel Trancoso Vaz Teixeira Lopes, Professor Catedratico, Faculdade de
Letras da Universidade do Porto
Doutora Maria Paula Abreu Pereira Silva, Professora Auxiliar, Faculdade de Economia da
Universidade de Coimbra
Doutor José da Costa Ramos, Investigador, Centro de Estudos Geograficos da Universidade
de Lisboa
Doutor José Soares da Silva Neves, Professor Auxiliar Convidado, ISCTE — Instituto
Universitario de Lisboa

Doutora Rita Maria Espanha Pires Chaves Torrado da Silva, Professora Auxiliar, ISCTE —

Instituto Universitario de Lisboa

Dezembro, 2014



Resumo:

Numa era de novos desafios digitais, e de evolucao de tendéncias representadas pela mudanga
de paradigma em curso, numa industria cultural criativa como ¢ a da musica, identificam-se
desafios na diversificacdo de solugdes a rentabilidade das carreiras artisticas assentes na
avaliacdo e reflexdo do impacto que os novos sistemas de distribuicdo de musica digital t€ém
sobre 0 negocio da musica e sobre as transformacdes da industria da musica através da analise
do aumento da oferta de novos servicos de streaming de musica, em oposi¢ao aos restantes
servicos de venda de musica, fisico e digitais, avaliando a rentabilidade apresentada sobre
estes modelos, numa analise particular ao caso portugués e contemplando a forte
diversificacao nas fontes de receita dos artistas numa era de evolugao dos modelos de negocio

nascidos com a Musica 2.0.

Palavras-chave: Artistas, Cultura Digital, Negocio da Musica, Streaming, Copyright.

Abstract:

In an era of new digital challenges and developing trends represented by the paradigm shift
underway in a creative cultural industry, as is the music industry, new challenges emerge
whilst striving for solutions considering the profitability of artistic careers by analysing and
reflecting on the evolution and impact that new digital music distribution systems have on the
music business. The assessment of these changes is evaluated by the increasing popularity and
surge of new streaming music services in comparison with physical and digital music sales
data, thus determining the profitability presented by these models. The analysis of the
Portuguese music business is considered as a case study supporting the strong diversification

of revenue streams for artists in an era of evolving business models rooted on Music 2.0.

Keywords: Artists, Digital Culture, Music Business, Streaming, Copyright.
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INTRODUCAO

Ao longo do ano de 2011, apos a conclusao do Mestrado em Audiovisual e Multimédia da
Escola Superior de Comunicagao Social do Instituto Politécnico de Lisboa, ndo conseguia
deixar de pensar sobre o tema investigado e apresentado em dissertacdo. De uma forma
inconsciente continuei a identificar padrdes do tema desenvolvido, em diversas areas da
sociedade cultural, e principalmente, na minha area profissional ligada ao marketing e a
gestao de propriedade intelectual.

A musica, sendo uma das manifestagdes artisticas primordiais do homem, acompanha cada
etapa da nossa vida. Em parte, e para alguns, representa uma banda sonora continua que ao
ritmo das nossas vivéncias pessoais, nos toca, seja pelo meio intimo que nos rodeia, seja pelo
contacto indiscriminado dos meios de comunicagdo presentes nas nossas vidas, radio,
televisdo, e hoje cada vez mais, on-/line (Amaral, 2009). A nossa existéncia social individual,
independentemente da idade, tem sido sempre marcada por musicas que existem de forma
indissociavel a cada etapa ou época de vida. Das musicas tradicionais que nos sao cantadas na
mais tenra infancia, as musicas rebeldes de uma adolescéncia bem vivida, a musica do nosso
dia-a-dia. A musica ¢ uma expressdo da nossa existéncia, uma realidade permanente e
omnipresente.

A musica orientou no passado a escrita da dissertagdo de mestrado, quer pelo tema, quer pela
batuta de um ritmo de trabalho, e um instrumento de trabalho que acompanha o ritmo desta
mesma tese, como parte tdo integrante no seu desenvolvimento que a sua contribuicdo nao
acaba com as palavras que terminam uma frase.

A tematica do estudo desenvolvido na altura, “Distribuicao Digital de Musica: Perspectiva
tecnologica emergente para o mercado Portugués” (Naves, 2011), mantém-se ainda hoje atual,
mais que isso, prospera, assegurando que os objetivos propostos, lancados e alcancados a data
com a defesa da investigagao de mestrado mantém-se validos e atuais.

Com isto em mente, senti que o estudo da tematica estava longe de fechado, prosperava ao
ritmo do crescimento da influéncia tecnoldgica sobre as novas formas de expressdao e
distribuicao musical e, pelo seu inevitavel impacto sobre as carreiras dos artistas, dando
origem a novas tendéncias e oportunidades, desafios e correntes de pensamento adequadas a
uma reflexdo mais aprofundada sobre a tematica previamente investigada. Desta analise
empirica continua de um sector vibrante e em plena transformagao como € o sector cultural, e,
dos desafios impostos aos artistas, musicos e¢ a toda uma industria criativa, nasce a decisao

fundamentada numa reflexdo solida de realizar um novo estudo de cariz inovador, assente



numa metodologia exploratoria qualitativa que permitiu inquirir os principais agentes de
mercado sobre as melhores solugdes aos desafios da modernidade, sustentando assim, a
tematica investigada sob o titulo: “O Artista e a Musica na Sociedade Cultural Digital,
Evolugdo dos direitos performativos em Portugal”.

Este imperativo pessoal, académico, e profissional, sustentou o desenvolvimento desta
pesquisa, dedicada ao estudo de algo que faz parte do nosso coletivo historico, social e
cultural, e que ¢ marcado pela heterogeneidade na forma como a musica influencia a nossa
sociedade, estando ubiquamente presente em quase todas as esferas da vida moderna. Esta
perspetiva ¢ tdo verdadeira partindo de uma visao individualista como coletiva, e reforca a
importancia da influéncia que os novos desafios digitais exercem sobre quem interpreta esta
arte, numa sociedade cultural que ¢ cada vez mais digital (Castells, 2000). A questao torna-se
tdo mais importante quando posicionada, ndo do lado do consumidor de musica, mas do seu
emissor por exceléncia, o Artista profissional, criador e intérprete de talento. Qual o seu papel
no mercado musical portugués mediado nas regras da sociedade cultural digital? Como ¢
afetado pela transformacao tecnologica?

Estas, e outras questdes assentes no estudo das disrupgdes provocadas pelos avangos
tecnologicos, estdo na base de reflexdo do impacto causado na transformacao das carreiras
artisticas profissionais, € na gestdo do acesso das suas obras e interpretacdes musicais por
parte dos consumidores (Rimmer, 2007a). Desta profunda reflexao nasce a questdo de partida
em que assenta a base da investigacdao realizada ao longo deste estudo: ”De que forma a
gestdo da carreira artistica, ¢ influenciada pelas estratégias de distribuicao digital?”

A pertinéncia da questdo de partida ficou notoriamente reforcada com os pressupostos de
mercado a considerar pela problematica abordada que unifica diversos sectores da economia
cultural, e os cruza como base de investigacdo a necessidade de respostas mais amplas,
através do desenvolvimento de uma hipotese que valida e sustenta os objetivos langados com
a investigagdo. Assim a hipotese avangada pretende “verificar as alteragdes ocorridas no
mercado musical resultantes da evolugdo da sociedade cultural digital, nomeadamente pelo
surgimento de novos canais de distribui¢ao de musica e seu impacto nas carreiras artisticas.”
Esta hipotese de estudo, forca o objetivo pragmatico pretendido com esta investigagdo, no
sentido de dar uma resposta efetiva as ansiedades sentidas pelo artistas na gestao das suas
carreiras, € na promog¢ao da sua arte.

Com este objetivo presente, a investigagdo foi fundamentada pela consulta realizada aos
principais especialistas de mercado, musicos e agentes afetos a lideranca do sector,

profissionais que pelas suas responsabilidades sdo especialistas no mercado discografico
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nacional, e sdo por conseguinte os agentes de mudanca, e os lideres de opinido por exceléncia
que assim dao voz para efeitos de investigacao, aos musicos profissionais € artistas nacionais.

Este trabalho foi desenvolvido ao longo das partes que o compdem, organizado em seis partes
de progressao logica: As primeiras quatro partes serdo dedicadas a extensa revisdo contextual,
tedrica e bibliografica, dos principais temas e correntes de pensamento que tém vindo a ser
desenvolvidas ao longo dos ultimos anos sobre este tematica; As duas partes finais sdo
compostas pelo estudo exploratério que ¢ desenvolvido com base numa metodologia
qualitativa através do método de andlise categorial temdtica. No final, a Gltima e sexta parte
deste estudo, reunira as conclusdes finais.

A primeira parte ¢ dedicada ao Artista, ao estudo do individuo criador, da sua sensibilidade,
da sua visdo, e do seu retorno material sobre a obra, sobre o trabalho desenvolvido. E também
um contributo para a reflexdo sobre o que significa ser artista, € o que torna um individuo um
artista a luz de critérios objetivos para a dimensdo do estudo desenvolvido. A definicdo de
musica foi igualmente abordada e desenvolvida sobre as suas mais diversas manifestagoes e
na forma em como a musica afeta a atividade humana, através de uma perspetiva musicologa
e etno-musical (Nettl, 2005). Abordando as dimensdes cognitivas de influéncia da musica e o
que isso representa para uma economia cultural num contexto digital (Towse, 2011). O
lancamento das defini¢cdes sobre o que ¢ um artista, € o que ¢ a musica nas suas diferentes
dimensdes para uma economia cultural, contextualiza e foco o estudo que se ira desenvolver,
e define as suas diversas expressoes dentro de uma cultura assente na evolucao sobre novos
canais de distribui¢do digital.

Durante o trabalho preliminar de mestrado que langou as bases para esta nova pesquisa, 0
foco do estudo foi dado ao tema da distribuicdo de musica digital, e principalmente ao
impacto sentido nas carreiras dos artistas entrevistados, numa investigagao que pretendia dar
voz aos pensamentos dos artistas, permitindo uma descri¢do na primeira pessoa do mercado
portugués visto pelos proprios artistas. As conclusdes foram surpreendentes, ¢ o modelo de
analise escolhido permitiu tirar conclusdes extremamente interessantes do ponto de vista dos
objectivos da investigagdo propostos. Algumas das conclusdes puderam parecer Obvias, tais
como: A natural grande paixdo que todos os artistas sentem pela arte que exercem, mas que
nem todos conseguem ser profissionais a tempo inteiro; Que os profissionais a tempo inteiro
tem uma ligagdo menos forte ao meio digital que os que dividem a profissio com outras
ocupagoes; Que os estilos de musica eruditos sdo os que mais se afastam do meio digital; E
que o estilo de musica rock/pop ¢ o que mais se aproxima dos novos meios de distribuigao

digital. Mas denotou-se uma grande cisdo infotecnoldgica etaria entre musicos cujas carreiras
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comecaram antes da era digital, e depois da era digital. Ou seja, entre musicos que vieram de
uma era “dourada” de vendas de 60.000' unidades para atingir o marco “disco de platina”
(valores para um album em 1987), e que hoje 0 mesmo marco ¢ atingido através da venda de
15.000 unidades (album em 2011). Os artistas que nao viveram essa era concentram todos os
esforcos, na promocao da sua arte para a obtencao de casas cheias em dias de espetaculo,
possuem uma visao mais diversificada da distribuicio de rendimentos e na
multidisciplinaridade obrigatéria da gestdo das suas carreiras (Naves, 2011). E uma grande
mudanca de paradigma para a carreira de um artista profissional, mas também, e de forma
reconhecida por todos os entrevistados, uma gigantesca oportunidade. As conclusdes apesar
de vastas, sao marcadas, umas por algum saudosismo de uma época passada, outras por um
grande espirito de aventura face ao futuro, e outras ainda por um desconhecimento inocente
de uma realidade existente fruto de uma rara estabilidade profissional assente em carreiras de
musica erudita profissional. A investigacao realizada demonstrou, antes de mais, a existéncia
de um grande digital divide (Bauerlein, 2011) que representa as diversas geragdes de
profissionais abordados pelo estudo e pela tematica, e reforcam a atualidade de um tema que
esta longe de ter um fim, mas sim, fica marcado pela necessidade um novo principio, como
base da atual investigagao.

E fundamental uma visdo alargada do artista e das novas formas de enriquecimento das
carreiras profissionais, visto de uma forma afastada da primeira pessoa que ndo seja assente
apenas na visdo do proprio artista, mas assente na experiéncia e¢ visao profissional de um
conhecimento profundo do que ¢ ser musico e artista em Portugal na atualidade, ou seja, dos
principais especialistas e lideres de opinido sobre a temdtica no nosso pais. Dar continuidade
ao estudo iniciado na dissertacdo, ¢ necessariamente aprofundar o estudo do artista musico,
visto pelo proprio, e principalmente através de uma visao sectorial dos diversos agentes do
mercado musical, que de forma interdependente, partilham a rentabilidade das carreiras e da
promogao artistica e cultural com os proprios musicos. Este fundamento, alicer¢ca nova
investigacdo, ¢ da-lhe uma perspectiva unica e inédita sobre o objeto de estudo, o artista
nacional.

A segunda parte desta investiga¢do ¢ dedicada a reflexdo do mercado da musica como um
todo. Da sua evolugdo historia até ao seu posicionamento moderno. As novas formas de
distribuicao e consumo musical através da evolugdo dos modelos de consumo de musica que

sobrepdem a aquisi¢do e posse de um produto fisico, evoluindo o modelo de consumo musical

" Tal como verificado no Blog “Top Discos — Venda de Discos em Portugal:
http://topdisco.blogspot.pt/2010/05/galardoes.html
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para um suporte digital, ubiquo e desmaterializado, alojado na cloud, transformando a musica
num servigo (Kusek et al., 2005). Esta evolugdo de paradigma de consumo de musica tutela
novos modelos de oferta ndo dependentes de um suporte fisico, mas sim de um modelo de
acesso. O que num passado recente era apenas um nicho de mercado de oferta musical, visto
com forte cepticismo, ¢ hoje a representacdo do sucesso da reinvencdao e adaptacdo da
industria musical assente nos novos modelos de distribui¢ao digital de musica. Apesar deste
sucesso recente, os novos modelos de distribuicdo apresentam desafios pela falta de
maturidade na demonstrag¢ao de retorno econdémico de diversos novos modelos de venda, e na
sua aplicabilidade, o que resulta numa canibalizagdo de novas metodologias de abordagem de
mercado que lutam entre si por manter o controlo no acesso ¢ venda de conteudos na era
digital.

A grande dicotomia acesso vs controlo continua hoje (Leonhard, 2008), ¢ ¢ na gestdo dos
diversos novos modelos de negdcio do acesso digital sobre a manutengdo dos modelos
maduros de rentabilidade estabelecidos na industria musical que reside a grande discussao de
uma nova era do consumo de musica.

A musica ¢ um negocio, sujeito a avaliagdo da sua rentabilidade pelos diversos agentes
culturais que fazem parte desta grande industria. Os novos modelos de consumo tornam a
oferta mais eclética na longa cauda de oferta (Tapscott et al., 2008) de catalogos de conteudos
musicais, cuja oferta compreende todos os estilos imaginaveis de tipos de musica e
diversidade de catalogos, da mais obscura e independente, aos grandes classicos eruditos de
tempos passados, aos lancamentos pop mais recentes, tudo se encontra disponivel, através dos
novos servigos de acesso desmaterializado (tal como verificado com o servico de distribuigao
digital de musica Spotify), que aliviam o controlo a favor da oferta, mas sem uma estratégia
de rentabilidade aos detentores dos direitos dos contetidos, os artistas.

O ano de 2013, ficou marcado pela subida das vendas de musica digital através dos novos
servicos de streaming que pela primeira vez ultrapassaram em percentagem de crescimento as
vendas fisicas e digitais por download (IFPI, 2014a), sinalizando uma nova era de
rentabilidade na industria da musica com os primeiros sinais positivos em mais de uma
década. Simultaneamente, esta ¢ uma era marcada também pelas primeiras desisténcias de
artistas que ndo se revém nos novos servigos de venda digitais, criticando o modelo de
negdcio onde a oferta digital ¢ apenas focada no acesso, € nao na posse da obra, contestando a
transparéncia dos novos servigos, € o modelo de pagamento existente sobre o uso das obras,
preferindo a comercializagdo sob as premissas da venda do produto musical fisico ao digital

as novas formas de distribuicdo digital de musica.

13



Os novos modelos de rentabilidade de um negécio ainda em transformag¢dao chocam com os
modelos de rentabilidade dos artistas e das suas editoras detentoras dos direitos musicais, num
modelo que ¢ o padrao de fomento da criagdo artistica, continua assente na venda da produgao
fisica de musica.

As diversas posigdes e visdes de crescimento e transformagdo da industria musical e
fonografica, sdo parte integrante de uma analise de posicionamento estratégico e
metodoldgico para a avaliacdo das diversas oportunidades criadas com a evolugdo tecnoldgica
e digital, cujo estudo serd focado em pormenor ao longo desta investigacdo, onde a
abordagem passada, presente e futura, dard o seu contributo ao enriquecimento do estudo das
diversas novas correntes de pensamento sobre o futuro da industria musical, € nos novos
paradigmas de subsisténcia e crescimento da industria e da sustentacao de novas carreiras
artisticas.

A terceira parte desta investigacdo ¢ dedicada ao levantamento dos acordos e tratados legais
que regulam os modelos de rentabilidade das carreiras artisticas, através da gestao de direitos
de coletivos, de autor, ¢ da gestdo de direitos conexos. E fundamental compreender que novos
caminhos legais podem existir para a sustentabilidade das carreiras artisticas, especialmente
numa era de transformagdo dos paradigmas econdémicos na sociedade, como a que se
atravessa na atualidade, nas principais economias da periferia europeia, ¢ em particular no
nosso pais. Estes desafios juridicos fazem parte da classe artistica como um todo. Quais os
novos caminhos para a sustentabilidade das carreiras artisticas dos musicos nacionais, €
destes, que novas formas existem derivadas das oportunidades digitais? Por outro lado, a
gestao dos direitos de autor e dos seus direitos conexos, ¢ uma tematica que obriga a uma
reflexdo em profundidade nesta fase da investigagdo tedrica. A propriedade intelectual dos
criadores, e dos musicos intérpretes em particular ¢ um dos bens mais preciosos em qualquer
sociedade, a sua gestdo madura ¢ o reflexo natural de uma sociedade avangada, ¢ um dos
fundamentos da garantia de diversidade cultural numa sociedade. Em que ponto estdo os
deveres e garantias dos artistas a luz dos avangos legislativos internacionais, comunitarios e
nacionais? Em que ponto esta a nossa sociedade perante os avancos da gestdo coletiva de
diretos, e do licenciamento de copyright internacional? No momento em que se caminha para
uma agenda assente numa nova Europa Digital, ndo pode haver um estudo sobre o “Artista e
a Musica na Sociedade Cultural Digital”, sem inferir quais as bases de desenvolvimento e
maturidade na gestao da propriedade intelectual dos que vivem do fruto da sua criacao.

A quarta parte ¢ dedicada a da grande evolugdo digital de uma sociedade cultural em rede,

presente e continua, que domina a evolugdo de paradigma de um mercado dividido entre as
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ofertas de produto maduras assentes nas formas de consumo fisicas, constantes, mas com
quotas de mercado em declinio, e com custos sociais e financeiros sobre o controlo do acesso
as obras artisticas, e, na gestdo de um novo paradigma de substitui¢ao de consumo aberto que
gera novas oportunidade, novas formas de pensar, e for¢a novas formas de negdcio para uma
industria musical centenaria.

Estas transformacodes atuais, e certamente, futuras, provocam um impacto na contestacao do
status quo de uma industria, profundamente afetada pela rentabilidade da sua base devido a
evolugdo social e tecnoldgica, mas que paralelamente assenta numa evolucao disruptiva nao
muito diferente de tantos outros saltos tecnoldgicos que t€ém moldado e transformado esta
industria ao longo da sua historia. A base de fixacdo de uma obra artistica ja foi apenas tao
simples como uma folha de musica, € hoje, no seu expoente maximo algo sem bases fisicas na
perspetiva do consumidor, cujo acesso ¢ mediado por tecnologia. Existe espago para o objeto
fisico, gravado, palpavel?

O futuro da musica e da industria fonografica, tal como hoje ¢ conhecida depende da evolugao
das novas e diversas formas de consumo de musica. Paralelamente, a oferta digital das obras
artisticas e da sua diluicdo na curva da oferta, significam para o musico artista, a diluicdo da
sua rentabilidade. A musica ¢ acedida em lotes de catdlogos, € ndo vendida musica a musica.
A industria musical é um ecossistema cultural e social, onde o decréscimo de vendas afeta
todos, das grandes editoras, aos pequenos produtores, do musico famoso, a0 musico anonimo.
A transformagdo dos habitos de consumo classicos tipificados dentro da industria musical
transformam a sociedade pela limitacdo da oferta de novas obras fruto do desinvestimento no
desenvolvimento no crescimento de novas carreiras musicais, assim afirmam as doutrinas da
industria, sera uma constatagao real?

A desmaterializagao do consumo, e nesta perspetiva, a desmaterializacdo da criagdo artistica,
o novo consumidor prossumer (Tapscott et al., 2008) representa precisamente esta expressao
de evolugdo tecnologica. Estas transformac¢des numa industria musical criativa tem um
impacto profundo na estrutura cultural. O resumo das informagdes sobre a evolugao digital
que transformam a induastria musical sdo focos de oportunidades, mas também de novos
desafios, que poderao ser avaliados através de um novo modelo de andlise logica proposto
para o efeito, com o objetivo de analisar as tendéncias que afetam as carreiras artisticas sobre
uma perspetiva de um fluxo racional auxiliado por uma analise visual, e que traduza as
principais conclusdes do levantamento apresentado com a revisao bibliografica.

A musica ¢ avaliada pelo seus tipos de acesso, digital e fisicos, mediados pelo acesso

tecnologico on-line, e pelas redes sociais, a estes novos tipos de consumo e acesso tipificam-
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se pela classificacdo da génese do seu consumo, em Musica 1.0, a base do consumo fisico
sem interagdo entre o consumidor € o emissor, evoluindo através da sua digitalizagdo e
presenca ubiqua em Musica 2.0. Naturalmente numa sociedade em plena evolucao este ndo ¢
um fim de uma analise, mas sim mais uma etapa na evolucao social da musica enquanto arte
criativa, dos artistas enquanto criadores e intérpretes desta arte, e das evolugdes culturais,
sociais e tecnologicas, que nos esperam.

Caminhamos hoje ja para um estado de Musica 3.0, assente na evolu¢cdo do modelo da Web
3.0 semantica, ¢ nas novas formas de vivéncia digital da sociedade em rede. Este ¢ um
modelo em evolug¢dao, mas ndo o Unico, e a andlise das novas correntes de pensamento que
desenvolvem esta tematica dardo uma visdao mais aprofundada sobre as visdes de futuro que
transformam a evolu¢do da musica, e as novas correntes de pensamento que acompanham esta
reflexdo.

A quinta parte deste trabalho ¢ onde assenta o principal desafio da investigagdo, a
apresentacao dos resultados da pesquisa qualitativa realizado que pretende responder através
de uma analise exploratoria (Flick, 2005), prospectiva e inovadora, ao tema de investigagao,
através da andlise dos inquéritos realizados a um grupo restrito de especialistas nacionais que
representam as principais esferas do saber nacional sobre “O Artista e a Musica na Sociedade
Cultural Digital, Evolugdo dos direitos performativos em Portugal”.

A andlise de contetido das respostas obtidas dos musicos especialistas, e dos principais lideres
profissionais que rodeiam os artistas, inquiridos e foco deste estudo, oriundos de todas as
esferas da industria musical, dara uma visdo construtiva sobre o mercado musical em
Portugal. Neste conjunto incluem-se entrevistas realizadas aos principais dirigentes das
sociedades de gestao de propriedade intelectual nacionais, produtores, promotores, locutores,
agentes artisticos, musicos e demais representantes do sector cultural nacional.

Este estudo exploratoria podera representar um contributo importante a industria como um
todo, mas principalmente, € como objetivo pessoal, ligard esta mesma industria criativa ao
meio académico, criando o que aspiro ser uma primeira ponte de conhecimento entre ambos
os sectores. Este estudo aspira dar uma rara perspectiva, um olhar unico sobre uma tematica
que pertence apenas aos que nela desenvolvem a sua atividade criativa.

E por fim, a sexta parte, sera dedicada as conclusdes gerais sobre o tema langada, através da
correlagdo das conclusdes obtidas ao longo da revisdo bibliografica, e dos resultados da

investigacao exploratoria.
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CAPITULO I

1.1. O artista, a musica € a economia cultural.

Estudar as dimensdes em que a musica estd presente na nossa cultura, nas nossas vidas
quotidianas, numa dimensdo que ultrapassa largamente a percepcao dos nossos sentidos, €
mais que um desafio, ¢ uma necessidade de posicionamento histérico sociomusical que nos
traz do passado ancestral ao presente digital, sobre uma realidade que ¢ parte integrante da
nossa vivéncia cultural comum sobe uma perspetiva historica ocidental moderna.

A mausica ¢ hoje, como ontem, um instrumento de expressao social e cultural (Clayton et al.,
2003) que tem acompanhado a evolugdo humana, estando hoje na era da informacao digital,
assente nao s6 como forma de expressao artistica, mas como um dos principais sectores de
criacdo cultural econdmica, pela sua dimensdo e permeabilidade transversal cultural inter-
geracional, marcando as etapas da vida através da vivéncia de estilos musicas e na sua
identificacdo por cada uma das geragdes que dela frui, absorvendo o seu estilo criativo,
tornando-o seu.

Esta constatagdo etnomusicologa da evolucao do estudo da musica, e da sua forte influéncia
na cultura, cognicdo e memoria humana, ¢ uma das bases de introducao da tematica langada
com este estudo. Pois parte do pressuposto da forte influencia psicoldgica da musica (North et
al., 2008), sobre as emogdes humanas, definindo os critérios para a sua selecdo enquanto
necessidade de vivéncia cultural do ser social, enquanto expressao de estética de arte.

A musica ¢ uma expressao artistica, uma expressao ritual, uma expressao social e cultural. A
musica ¢ um bem econdmico transacionavel que existe desde a encomenda da primeira pecga
musical por parte de um mecenas a um artista, tornando nesse momento a musica num
instrumento econdomico da satisfagdo das necessidades humanas de cultura (Towse, 2011). E
tornando, por sua vez, o criador artistico, 0 musico, num Artista criador.

A musica ¢ também uma forma de estética artistica (Beard et al., 2005), e através da
identificacao e projecao cultural do seu consumo, a musica torna-se um instrumento semiotico
de intensificacao social. Esta associa¢do, como veremos ao longo da exposicao do trabalho,
quando associada aos principios que regem a era digital, assentes numa utilizagdo ubiqua da
mediacdo tecnoldgica no acesso e fruicdo ao consumo musical, projeta s6 por si uma estética
de posicionamento sociocultural na qual os consumidores se associam pelas suas escolhas a
ideologia artistica de um fonte emissora, personificada na interpretacdo do talento de um

artista.
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Ao longo desta primeira parte a inter-relagdo artista, musica e cultura sera abordada
atendendo a universalidade das suas dimensdes passadas e presentes, e sera retratada a luz da
recolha empirica das principais correntes de pensamento mais recentes, numa avaliagdao
analitica contemporanea e adequada a um estudo assente na vivéncia moderna da era digital.
Este pragmatismo podera deixar algumas correntes de pensamento assentes numa analise
mais profunda socioldgica e antropologica para um segundo plano, mas ¢ essencial para obter
um posicionamento contemporaneo, mais focado nas ferramentas e métodos de analise e da
economia cultural sobre o foco do estudo, os artistas, a expressao da sua arte, a musica, ¢ da
correta avaliacdo do seu meio envolvente, através da analise do seu peso econdmico na
sociedade.

Desta forma, ao longo da investigacao, sera dada a prioridade a constru¢do de uma narrativa
empirica descritiva, orientando uma visdo sobre uma industria, a industria musical, a luz de
varias correntes de pensamento ¢ definicdes de autor que prestem tributo a uma avaliagdo
moderna da tematica, estabelecendo paralelismos construtivos na evolucao sociocultural e
tecnologica recente, objectivamente descrita, como meio de construcao da base tedrica ao
desenvolvimento de uma narrativa pragmatica do que € a sociedade cultural digital baseada na
perspectiva da industria musical, do musico artista, ¢ da gestdo e exploracao econdémica das
suas obras culturais.

Atualmente, ¢ quase inequivoco constatar que vivemos numa sociedade assente numa cultura
digital onde o padrao da liberdade das escolhas humanas define as tendéncias sociais numa
civilizagdo unida em rede sem fronteiras criadas pela revolucdo digital (Towse, 2011). A
universalidade das escolhas de livre consumo disponiveis on-line sao apenas limitadas pela
mediacdo tecnologica, e pelas possiveis restrigdes de acesso aos conteudos, transformando a
sociedade num mercado de consumo digital ubiquo, sem limites geograficos ou temporais.
Esta dimensao global, tecnologica e de livre arbitrio sobre as liberdades de escolha aplicada
ao caso da musica (Wikstrém, 2010), contribui ao possivel sucesso comercial de uma musica
ou criacdo artistica, se elevar a escala global, apenas com base na interacdo e partilha das
escolhas humanas em redes de moderagdo social. A unido das vontades, dos gostos e escolhas
humanas, nao tem fronteiras, e ¢ isto que define uma sociedade cultural digital.

A diversificacdo desta economia digital cultural, ¢ a base do sustento de uma classe de
profissionais do sector cultural, ndo so artistas, mas de um vasto leque de profissdes de
suporte ao sector cultural e criativo com as mais diversas ramificagdes econdmicas que
transcendem o préoprio negocio da musica (Passman, 2014). A manifestacao da diversidade de

profissoes associadas a musica, ¢ a utilizagdo das obras musicais, ¢ marcada pela presenca
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quase universal da musica em todos os sectores ligados ao entretenimento da vida moderna, e
como suporte a diversas outras estruturas de rentabilidade econdémica de sectores que
dependem das industrias criativas existentes.

O artista, a musica e a cultura estdo, assim, intimamente ligados numa associagdo simbiotica e
psicolégica de escolhas sociais, assente numa mediagdao digital, dentro de uma cultura
universal, feita de escolhas humanas, interessa entdo definir o que cada ator de mercado ¢

dentro de uma economia cultural, tecnologicamente evoluida e simbiotica.

1.2. O artista e a complexidade da conceptualizagao.

Para Philip Alperson (Alperson, 2010), um artista a luz de uma analise pictografica ¢ alguém
que representa a arte, contribuindo na sua interpretagdo com algo mais que a representagao
simples da soma dos elementos de uma pintura, um artista acrescenta-lhe um vocabulario
esquematico proprio, criando uma linguagem prépria na sua interpretacao o que lhe atribui
uma caracteristica Uinica expressa através do seu talento. Esta abordagem semiotica descritiva
da conceito de interpretacdo, define o conceito chave do que ¢ ser artista, um criador e
interprete, uma pessoa dotada de talento. Esta representacdo apesar de intencionada para a
descricdo de talento a partir das artes visuais, nomeadamente sobre pintura, ¢ transversal a
descri¢do do talento artistico como um todo, pois assenta na representacao de uma linguagem
propria inovadora, criando uma contextualizacdo Unica dessa interpretacao que lhe incute a
originalidade que a distingue das demais tornando-a unica. Este conceito transforma a
interpretagdo numa projecao de individualidade artistica e numa assinatura propria, algo que €
reconhecido em todos as interpretagdes artisticas de qualidade, e na criagcdo de um reportoério
distinto dos demais.

Christopher Small (Small, 2011), sugere uma abordagem contemporanea, refletindo sobre os
paralelismos das dificuldades de acesso a carreira artistica de musicos profissionais eruditos
numa orquestra, quando comparado a raridade e dificuldade de encontrar diamantes em bruto
ou de plantar orquideas com sucesso, interpondo estas dificuldades com a raridade em se
encontrar um artista com o que Small apelida de “carisma magnético”, distinto dos seus pares,
e efetivamente diferenciando o seu talento e tornando-o unico. Tanto os diamantes como as
orquideas resultam da intera¢dao da natureza, da mesma forma o talento também pode ocorrer
de forma natural, mas Small, identifica as caracteristicas que tornam um artista comum num
artista extraordinario, como as que necessitam de ser cultivadas e trabalhadas para que a sua

obra, e os seus dotes interpretativos atinjam um nivel profissional de qualidade impar.
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Antonio Pinho Vargas reforga esta visao afirmando que:

” (...) o artista dotado de carisma ¢, por assim dizer, objectificado, ¢ transformado
num produto criado, apoiado, consagrado e sacralizado pelos varios graus da ac¢ao

decisiva que decorre apds a sua producao da obra.” (Vargas, 2010: 44)

Nesta visdo das caracteristicas pessoais que tipificam um artista, Small, aludindo ao acesso a
carreira profissional de musico erudito, descreve que muitos sdo os jovens formados em
musica e com talento individual com graus de ensino obtidos em universidades de prestigio, e
que apesar da sua vasta formacgdo académica, poucos sdo os que conseguem um lugar no
mercado laboral, nomeadamente como membros de uma orquestra, visto o mercado
profissional de musica ser um mercado fechado e restrito, onde o talento apesar de essencial,
por si s0, ndo chega. Para conseguir o acesso a este mercado profissional ¢ necessario um
elemento de destaque que diferencie o talento individual nico de um jovem artista dos
demais, e que o torne numa figura unica. Esse elemento para Small, ¢ a capacidade de
interpretar a musica com ‘“‘carisma” para além de talento. Small, reflete porém sobre esta
dificuldade com realismo, afirmando que o numero limitado de lugares disponiveis na
profissdo estdo propositadamente idealizados para manter o estatuto elitista dos artistas ja
profissionalizados e integrados nas carreiras interpretativas. Este sistema de acesso torna-se
tanto mais dificil pelo método de divulgacao e avaliagdo obrigatorio de talento mediado
através da prestagdo de provas publicas de acesso a carreira na forma de interpretacdes e
concertos ao vivo, onde naturalmente a selecao natural impera. Nestas provas publicas com
um calendéario irregular e de dificil acesso, os mais talentosos sao abordados por agentes de
mercado profissionais que se comprometem a promoc¢do das suas carreiras (sejam agentes
musicais ou as entidades promotoras das audigdes), impulsionando as suas prestagdes na
tradu¢ao de novas audicdes e novas presencas em concertos publicos, refor¢ando assim, a
presenca do jovem artista em palcos, aumentando as possibilidades da sua contratagcdo futura
e fixacdo e projecao do seu nome artistico. Small € critico em relagdo a este modelo de acesso
e avaliacdo profissional, pois fica mediado pelo agenciamento, sem o qual os jovens
profissionais, nao tém acesso aos grandes palcos e as grandes interpretacdes, € naturalmente
sem interpretagdes € concertos ndo existe uma futura selecdo, mantém-se assim, 0 acesso a
um mercado profissional constrito a uma mediacao profissional cujo acesso € assumido como
viciado ou pouco transparente. Esta visdo apesar de redutora e assente no exemplo de uma

franja profissional limitada ao acesso de carreiras musicais eruditas, ¢ modelada pelo
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principio de intermedia¢ao de um agente cultural musical, seja a propria institui¢ao de ensino,
seja um agente musical, seja outro, acaba por representar exemplarmente, a saturacao do
mercado profissional musical, podendo-se estabelecer paralelismos as dificuldades sentidas
pelo acesso de todos os musicos as suas potenciais carreiras artisticas, tenham na sua origem
percursos de ensino profissional ou tenham na sua origem uma formagao assente na cultura
popular, tendo em todos os casos de certo a ambicao de obter no seu futuro o acesso a uma
carreira profissional de sucesso. Pois todos, independentemente das suas origens, dependem
das principais caracteristicas de sucesso apontadas por Small, trabalho, dedicagdo, talento e
carisma. Fatores que atribuem uma singularidade diferenciadora a um musico, destacando-o
dos seus potenciais concorrentes, no acesso a um espaco de mercado. Esta realidade torna-se
tdo mais presente, quanto mais competitivo for o mercado almejado. Small reforca estas
carateristicas reafirmando que o acesso a uma carreira profissional de sucesso advém do
talento natural, de um carisma magnético, ¢ uma boa dose sorte, aliados a muito trabalho. Sao
estes os tracos diferenciadores que langam um artista e lhe ddo acesso a uma carreira de

SucCesSso.

1.3. O artista e a sua defini¢do na contemporaneidade.

A abordagem teérica atribui necessariamente importancia as caracteristicas estéticas de
personalidade que tornam uma pessoa num artista, especificamente num artista musico.
Naturalmente numa sociedade aberta ao reconhecimento sobretudo do talento popular e das
suas influéncias na criacdo artistica, o que define um artista, estd para além do talento
educacional (Kapunan, 2003) ou de um estilo de musica especifico (erudito, pop, rock, jazz,
entre outros), 0 acesso a uma carreira artistica demonstra-se pela comunicagao do sucesso da
interpretagdo musical através da expressdao da sua arte, ¢ do retorno econémico da mesma
(Cook, 1998). Face a inexisténcia de uma “carteira profissional de artista” que ja existiu em
tempos passados (Nery, 2012), a mensuragdo do sucesso e retorno da atividade econdémica
torna-se a prova de uma prestacao artistica ativa.

A identidade do artista musico, ¢ a de um agente criador e promotor do fruto da sua criagao
artistica, que vive do seu talento natural, do fruto do seu trabalho e saber desenvolvido ao
longo de anos, possuidor de um dom que lhe ¢é natural e inato. E o intérprete do talento das
suas criagdes, enquanto compositor das suas obras, ou da interpretagao do talento de terceiros
que compuseram as pecas que interpreta, € nesta visao, pode ser ou nao profissional a tempo

inteiro, mas para ser considerado como agente qualificdvel para andlise a luz das bases de
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investigacao desenvolvida, terd de ser sempre um musico com obra registada (gravada), pois
apenas da analise dos dados resultantes do registo da sua carreira profissional sera possivel
avaliar através d’o que é ser um musico artista na era da sociedade cultural digital.

Esta tematica ¢ abrangente e através da analise desenvolvida por Daniel Grant (Grant, 2010)
dos aspectos transversais a identificacdo e definicdo de quem ¢ um artista, fica claro que
existem outras caracteristicas para além das previamente identificadas pelo meio sociocultural
no desenvolvimento de uma carreira artistica, incluindo necessariamente os aspectos
econdmicos, destinadas a avaliagdo da auto proclamacgdo de uma atividade artistica que ajuda
a definir empiricamente se uma pessoa ¢ ou nao um artista.

Neste sentido, € como ponto de partida, e importante constatar que um artista é uma pessoa
que faz arte. Considerando esta afirmacdo e exemplificando a luz de uma tipica carreira de
um musico nacional, esta mesma carreira profissional, ¢ apenas validada pelos agentes de
mercado, publicos ou privados que lidam com a gestdo direitos de autor e conexos de uma
determinada obra musical. Esta validagcdo ocorre derivada da pratica econdomica que resulta da
validacdo da existéncia de um repertorio artistico em circuito comercial no ato de inscrigao
numa destas instituicdes. Assim, um autor ou musico intérprete, apenas tem acesso ao
reconhecimento profissional, caso tenha reportério musical fixado (gravado) num suporte
fisico ou digital, registado para os devidos efeitos como obra abrangida pelas leis de
propriedade intelectual. Pois ¢ o resultado da utilizagdo comercial dos direitos econdmicos
deste seu repertorio nas diversas atividades comerciais exercidas pelos agentes de marcado
que serao geradas mais valias econdmicas sujeitas a cobranca e pagamento sobre a sua
utilizacdo. O rasto econdmico ¢ prova de profissao.

Da mesma forma, define-se que um artista é um artista porque trabalha como tal. E a partir
do registo inicial destes direitos junto de uma sociedade de gestdo, ¢ da subsequente
declaracao fiscal de rendimentos que se obtém junto das entidades fiscais publicas o registo
de artista.

Desta sequencia légica, define-se igualmente que um artista exibe arte. Um artista musico
apresenta o seu trabalho em concertos ao vivo.

Por conseguinte, um artista obtém lucro sobre a sua arte. Para Grant, este ¢ o ponto que
separa os artistas amadores dos profissionais, visto que o posicionamento de base a um
raciocinio economicista obriga a uma estrutura de conhecimento do negocio e da industria
fonografica que ¢ a base para a sustentacao do desenvolvimento da criagao artistica.

Como consequéncia desta evolucao de raciocinio, um artista é alguém que necessita do seu

espaco criativo artistico. A dedicagao ao desenvolvimento do seu trabalho obriga a um
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investimento que permita a um musico profissional assumir compromissos que desenvolvam
0 seu espaco criativo, € as suas responsabilidades artisticas com o compromisso de novo
trabalho. Este espaco pode ser materializado, a titulo de exemplo, num estidio ou sala de
ensaio.

Um artista é alguém a quem os agentes de mercado chamam de artista. O reconhecimento do
talento ou trabalho desenvolvido, leva a que os diversos agentes de mercado, como
promotores e editoras, reconhecam um musico pelas suas qualidades e pela sua obra.

Por fim, para Grant, um artista, trata-se a si proprio por artista. Num projecao direta de si
proprio e do seu trabalho, um musico sabe que ¢ um promotor da sua arte, € ¢ um emissor
desse estatuto. Este ¢ um posicionamento social € uma afirmacao de criatividade sobre uma
defini¢do positiva na descri¢ao do seu “eu” artistico, e que controla a perspectiva de visdo de
como ¢ visto pelo seu publico.

Sabemos agora que um artista musico, ¢ um intérprete musical que vive do sustento do seu
talento natural, da projecdo da sua linguagem estética emocional propria que o torna Unico, do
esfor¢o do seu trabalho, do resultado das suas influéncias culturais, e do reconhecimento na

defini¢ao do seu estatuto pelos seus pares.

1.4. Conceptualizar “cultura”.

A definicdo de cultura tem sido longamente debatida ao longo da formacdao da cultura
ocidental, e tém sido diversos os autores que tém avangado com uma ideia de discurso proprio
de cultura, interessa porem concentrar o conceito de cultura a uma atualidade historica
recente, sem querer ignorar os conceitos de influéncia etimoldgicos, antropologicos ou
sociologicos, onde o conceito de cultura avanga do conceito de “cultivo” agricola da alma e
da mente, para o estudo e compressao da capacidade humana para a classificagdo,
comunicacdo e codificagdo das suas experiéncias simbolicas, transformando-as em vivéncias
sociais, ou, na capacidade de interpretar as formas de pensar, agir, ser e analisar a forma como
ideias ou materiais afetam a vida (Beard et al., 2005). Estas abordagens sao validos, mas nao
definem uma visdo que permita avancar com um conceito mais proximo da atualidade
tematica da investigacdo e que tenha presente as dinamicas sociais impostas pela tecnologia
na aceleracao cultural aumentando as dimensoes, profundidade e estrutura do proprio conceito
de cultura.

Dennis McQuail desenvolve uma defini¢ao sobre o conceito comunicagdo e cultura (McQuail,

2000) citando James Carey, onde define a cultura como:
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“(...) um processo, mas que pode também ser definido como atributo partilhado por
um grupo humano (como o seu ambiente fisico, ferramentas, religido, costumes e
praticas ou o seu modo de vida completo). A cultura pode também referir-se a textos
ou artefactos simbolicos, codificados com sentidos particulares por e para pessoas com

identificacdes culturais particulares.” (McQuail, 2000: 95).

Desenvolvendo este conceito, McQuail (2000) avanga com um conjunto de atributos sobre a
sua visao de cultura, onde afirma que a cultura nao existe num estado individual, sendo
necessariamente algo coletivo e partilhado com os outros. Por outro lado, a cultura deve ter
formas simbolicas de expressdo, sejam ou nao intencionais. A cultura deve possuir padroes,
ordem e regularidade, originando assim dimensdes de avaliagdo, mesmo sendo um grau de
conformidade com os padrdes culturais prescritos. Para McQuail a cultura deve existir ou ter
existido com uma continuidade dindmica no tempo, pois a cultura vive e muda, tem historia e
porventura futuro. Considera ainda que o atributo mais geral que se pode dar ao conceito de
cultura seja a comunicacao, refletindo que a cultura nao se pode desenvolver, sobreviver ou
alargar, tornando-se bem sucedida sem que seja comunicada. Afirma ainda que para se puder
estudar cultura, ¢ necessaria o reconhecimento e a capacidade de localizacdo das praticas
culturais nas pessoas, nas coisas , seja textos ou artefactos, e nas praticas humanas através da
analise dos comportamentos socialmente padronizados.

Esta analise assenta nas necessidades de fixagdo de um conceito chave de cultura que permita
desenvolver a sua andlise posterior e reconhecendo a complexidade da tematica que se
enquadra numa visdo de pensamento moderno sobre a defini¢ao de cultura enquadrando-se
nos fundamentos de atualidade esséncias a esta investigagao.

Por ventura uma defini¢do mais atual de cultura, pode ser encontrada no relatério “Cultura e
Desenvolvimento: Um Guia Para os Decisores”, encomendado pela Secretaria de Estado da
Cultura ao Gabinete de Estratégia, Planecamento e Avaliagdo Culturais, a propodsito da
iniciativa “Cultura 2020” com vista ao desenvolvimento de uma estratégia de investimento
cultural e de fixacdo de fundos estruturais do quadro de apoio da Unido Europeia em Portugal

até 2020. Nela, pode-se encontrar a seguinte defini¢cao de cultura:

“A cultura pode ser sensatamente definida como um deposito acumulado de
conhecimento, experiéncia, crengas, valores, atitudes, significados, hierarquias,

religido, incluindo nog¢oes abstratas de tempo, espago e concepgoes do universo. A
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cultura ¢ formada pelos objetos materiais adquiridos por um grupo de pessoas ao
longo de varias geragdes. Por outras palavras, a cultura ¢, ao mesmo tempo, um
sistema de conhecimento e um estilo de vida adquirido e partilhado por um grupo
relativamente grande de pessoas, transmitido de geracdo em geracao e usado sem que
haja uma reflexdo muito explicita. A cultura ¢ o fruto da comunicagdo e da imitagao,
comunicagdo simbolica e comportamento cultivado, reforcados socialmente por
instituigdes formais ou informais. A cultura ¢ formada por um conjunto de
caracteristicas que unem os membros do grupo e os distinguem de quem nao pertence
ao grupo, proporcionando uma identidade ¢ um sentido de coletivo. De certo modo,
ndo existem grupos sem cultura e, uma vez que os individuos raramente sobrevivem
sem uma referéncia a grupos, ndo existem individuos sem cultura ou culturas. Em
suma, a cultura ergue-se como uma influéncia condicionante da acdo individual e

coletiva, razdo pela qual ¢ importante para o comportamento humano.” (GANEC,

2014: 22)

1.5. A cultura e a musica como objecto cultural.

O estudo da definicao de cultura tem de obrigatoriamente ser posicionada a luz da tematica da
investigacdo lancada, e tem como principio uma no¢ao de base etnomusical da origem dos
sentidos de expressao cultural da musica (Rice, 2014). A influéncia antropologica
naturalmente existe, mas enquanto o seu estudo concentra-se nos modelos do que carateriza o
Homem, os modelos etnomusicais assentam na tentativa de compreensao dos
comportamentos dos diferentes estilos musicais, dos seus sistemas de valores, ¢ do ambiente
social, cultural, econdmico e tecnologico que rodeiam os musicos, a par dos estilos de
expressdo e projecdo emocional caracterizados pelos tragos de identidade artistica (Nettl,
2005), analisados nesta investigacdo, por si € pelos seus pares. Paralelamente outro corrente
de pensamento que ocorre nesta investigagao parte da ideia dos campos de producdo cultural
de Pierre Bourdieu (Webb et al., 2002), aplicada as escolhas pragmaticas, onde os caminhos
de produgao musical sdo trilhados pelas escolhas dos seus criadores € dos seus ouvintes, seus
fas, onde a musica ¢ a arte que cria a estética de um capital cultural proprio (Bourdieu, 1993).
Este posicionamento apropria o conceito de cultura considerado como base empirica do
estudo sobre o qual recai a investigacdo. A construcdo desta analise empirica cultural ¢
representada na relacdo entre a proje¢ao emocional da arte, aqui, musica. E da sua relagao

com estudo do comportamento e identificagdo dos consumidores sobre uma perspetiva de
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analise de mercado, ou seja, da abrangéncia da participacao cultural da mensagem emitida
pela musica, e pela mediacdo tecnologia, enquanto meio, transformando a participagdo em
frui¢do social e cultural assentes numa variavel do pensamento de Pierre Bourdieu sobre
novas formas de capital cultural (Christoforou et al., 2014), tanto dos musicos, como do seu
publico. Esta perspectiva assenta num modelo proprio de analise aplicada a avaliacdo da
economia cultural, e em particular como veremos na quarta parte desta investigacao.

Com base nesta interpretacdo sobre uma visao de cultura, considera-se o acesso a cultura uma
escolha regulada pela partilha de valores comuns na identificagdo de uma mensagem, e nas
escolhas e identificagdes pessoais com uma determinada expressao cultural unica de uma
musico que origina, escolhas, na constru¢cao emocional e psicologicas do consumo de musica,
aumentando a sua procura e popularidade (Beard et al., 2005).

A paixdo pela musica, as emogdes sentidas, a identificacdo com a mensagem, as memorias
criadas, tudo define a fruicdo cultural de musica a nivel pessoal. A participagdo cultural, as
manifestagdes emocionais em massa, a partilha comum dessas emogdes sao demonstragdes
coletivas. Ambas compdem a esfera de andlise empirica de consumo de cultura e do carisma
pela criagdo e consumo de musica (North et al., 2008).

E assim necessario ter em conta para efeitos desta investiga¢do, uma visdo de cultura global e
tecnologica, sobe uma perspetiva de evolucdo de cibercultura, tal como descrita por Derrick
de Kerckhove (de Kerckhove, 1995), onde este descrevem os efeitos do avango da
multiplicacdo de utilizagdes tecnologicas sobre o meio, € como esta utilizagdo massificada
afeta a forma de utilizacdo e acesso a cultura, numa intensificagdo continua do uso
tecnologico como elemento de intermediagdo, evolugdo e acesso cultural.

A cultura, sobre esta visao de evolugcdo mediada pela tecnologia ¢ necessariamente mais que
apenas popular ou erudita, ¢ uma cultura mundo assente nos conceitos de descri¢ao cultural
de Gilles Lipovetsky (GANEC, 2014) numa era de hipermodernidade (Quintero, 2007)
digital, criativa, cosmopolita, individualista, de base cientifica e tecnologica, e moderada por
um mercado econdmico vibrante. O posicionamento tecno cultural evolui sobre um conceito
econdmico de cultura, e de producdo criativa originando ciclos de fruicdo cultural e

econdmica que representam a base do modelo de subsisténcia de producdo musical atual.
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1.6. Economia da cultura.

O avango de uma defini¢ao de economia, pretende estabelecer uma base teorica de partida a
compreensdo da inter-relacdo entre cultura e a economia, ¢ na forma em como estdo
intimamente conectados com o que ¢ ser artista, ¢ com as diferentes formas de criagdo
musical.

Para Paul Samuelson, economia é:

“ (...) o estudo da forma como as sociedades utilizam os recursos escassos para
produzir bens com valor e como os distribuem entre os seus diferentes os seus

diferentes membros” (Samuelson et al., 1992: 5).

Outra definicdo de economia ¢ avancada no relatério “Cultura e Desenvolvimento: Um guia

ara os decisores”, citando Lionel Robbins, economia € a:
9 b

“ (...) ciéncia que estuda o comportamento humano como uma relacdo entre

finalidades e recursos escassos que possuem usos alternativos” (GANEC, 2014: 20).

Ambas as defini¢cdes sdo propositadamente limitadas e ndo visam aprofundar as dimensoes
micro ou macro da analise econémica, e a sua descri¢ao metodica e profunda da compreensao
das dimensodes econdémicas da sociedade, visa sim, ser um ponto de ligacdo da economia a
cultura, sendo o fator humano e social o essencial.

O relatorio “Cultura e Desenvolvimento: Um guia para os decisores” propdem ainda uma
descri¢do de atributos e dinamicas econdmicas a luz do comportamento humano que interage
com a definicdo de economia. Neste sentido a economia ¢ influenciada por objectivos e metas
de cariz individualista, e ¢ igualmente influenciada pelas dindmicas de crescimento das
sociedades na procura das suas satisfagdes de base como conforto, seguranca, equidade e
justica. No meio econdmico, os recursos € bens sao limitados, sendo regidos por principios
ambientais ao mercado, como a disponibilidade de recursos financeiros, de conhecimento,
confianga, risco e até mesmo atributos estéticos. A limitagdo a disponibilidade de recursos €
contraposta com os objetivos e desejos ilimitados individuais, desta dinamica nasce o valor
apercebido de um bem ou servigo. A gestao dos recursos limitados disponiveis face a procura

potencialmente ilimitada, gera as dinamicas de mercado, assentes em regras de distribui¢cdo de
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riqueza e de livre comércio dando origem ao estabelecimento primario do conceito de precos
(GANEC, 2014).

O relatorio propdem ainda o enquadramento destes conceitos de base do pensamento
econdmico a teoria da hierarquia das necessidades de Maslow, onde as necessidades
psicossociais de um individuo sdo distribuidas ao longo dum uma piramide com niveis
progressivos intermédios de satisfacdo que originam nas necessidades basicas a vida, e
terminam no ultimo patamar composto pelas necessidades de realizacdo pessoal. Esta
representacdo de necessidades explica as escolhas de consumo humano face as suas
necessidades pessoais, posicionando a cultura como uma escolha individual de auto-
atualizagdo no topo da piramide de satisfagdo pessoal, mas longe as necessidades basicas de

sobrevivéncia humana (Koontz, 2010).

1.7. Dimensdes da economia criativa.

Para uma melhor distingdo entre os diversos sectores da economia criativa, ¢ importante
estabelecer um definicdo que descreva a inter-relagao de cada um dos diferentes sectores que
nela interagem, estabelecendo um ponto de partida tedrica ao posicionamento do objeto de
estudo, o trabalho dos artistas.

Naturalmente estes conceitos evolvem sobre a defini¢ao de criatividade, do que ¢ ser criativo,
e de quem ¢ criativo. Neste sentido, John Howkins descreve a criatividade como um processo
que faz parte do crescimento humano (Howkins, 2013), referindo-se ao uso da criatividade
como um sinal de normalidade comportamental, descreve ainda, o pensamento criativo como
uma ferramenta essencial aos tempos extraordinariamente criativos e inventivos, tal como sao
os de hoje. Ser criativo para Howkins, faz parte da defini¢do de uma identidade individual, o
que da origem ao espago de desenvolvimento dos sectores criativos na vida moderna, fruto da
necessidade de projecdao dessa individualidade criativa nas agdes humanas. O uso destas
projecdes pessoais de estética criativa tipificam o conceito de economia criativa. O talento
criativo nasce das inspiragdes pessoais, € alimenta tendéncias e mercados culturais, numa
sinergia que alia a liberdade de pensamento criativa, com o reconhecimento que todo o ser
humano nasce criativo, e que essa liberdade necessita de um mercado, de um canal que
encaminhe as ideias iniciais transformando-as num processo criativo de inovagdo. Howkins
reconhece que as pessoas criativas nao se enquadram nos modelo convencionais da sociedade,
gerindo uma relacdo entre as suas ideias individuais, € os grupos de poder num ecossistema

criativo, mas a sua relagdo simbiotica ¢ essencial a inovagao e crescimento de mercado. O
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papel tecnologico no meio digital impulsionado pela criatividade ¢ uma das ferramentas
essenciais a carreira de um musico de sucesso.

Neste sentido a economia criativa pode ser considerado o ecossistema econdmico das
industrias criativas, onde os inputs criativos geram a producao de conhecimento inovador que
alimenta uma cadeia de valor industrial gerada pelos outputs de bens ou servigos associados
ao processo criativo (Wikstrom, 2010).

Assim, e numa perspectiva de posicionamento face a abordagem da tematica, interessa referir
que integram o ramo de economia cultural, a economia criativa, as industrias culturais, as
industrias criativas, € o sector da inovacao e criatividade cultural (UNDP, 2013), esta
organizacdo ¢ alias referida no relatorio das Nacgdes Unidas dedicado a economia criativa,
“Creative Economy Report” de 2013, definindo de forma pragmadtica e organizada as
diferentes defini¢cdes de cada sector da industria, contextualizada pelo seu peso e papel ao
longo de uma definicao global de economia cultural. Ao longo do desenvolvimento do
relatorio da Nagoes Unidas, existe um reconhecimento do sector da economia criativa como o
processo embrionario que se encontra na origem impulsionadora do surgimento de um novo
ramo da economia, assente na inovagao criativa, e tecnologia.

Segundo este relatério, a industria cultural tem a sua origem numa terminologia associada ao
capitalismo de legitimagdo ideoldgica com origem nas sociedades de consumo evoluidas,
dando origem a produgdao em massa de bens culturais e a sua hegemonizacao (UNDP, 2013).
O relatorio descreve como a associagdo entre o avango nas praticas culturais, € o
desenvolvimento de escalas econdmicas de consumo em massa, ndo foram inicialmente bem
recebidas como processos complementares, pela percepcao de que cultura e economia nao
podiam coabitar, sendo a percepcao de mercado dominante que quando forgcadas a fazé-lo,
uma teria de ceder os seus principios matriciais a outra, perdendo a oferta de mercado em
qualidade e lideranga de uma oferta dominante, cultural ou econémica. Com o evoluir das
necessidades de consumo socioculturais enraizados na organizacdo de consumo de mercado
de uma sociedade capitalista ocidental do pds-guerra, e como resultado de uma oferta
continua e massificada de produgdes de uma renovada industria cultural, surgem novas
influéncias culturais capazes de ultrapassar as barreiras de percepg¢ao das sinergias de
mercado inicialmente negativas, mas progressivamente positivas face a avaliacdo da
influéncia da expressdo cultural organizada pela partilha social e econdmica dos bens de
expressao cultural. Desta forma, as industrias culturais evoluiram dando lugar a uma industria
com percepcao socialmente positiva, uma atitude social reforgada pela cultura de participagao

da revolucao digital (Towse, 2011), como um elemento de expressdo cultural ativo na
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sociedade. Fazem parte das industrias culturais, ramos de atividade, como a musica, a arte, o
design, e a industria dos media (UNDP, 2013).

As industrias criativas, sdo descritas neste relatorio, como uma industria econémica de
producdo criativa na transformacao de bens e servigos, ou seja, na forca de trabalho e
transformagdo que d& origem a materializagdo da criatividade em desenvolvimento
economico. Esta for¢a criativa tem na sua base o desenvolvimento da sociedade de consumo
urbana através da criacao de clusters altamente especializados em areas do conhecimento e do
desenvolvimento criativo.

O relatorio descreve como os resultados obtidos através de investigagdo e desenvolvimento
em sectores econdmicos ligados a inovagdo e culturas criativas, acabam sendo reconhecidos
como sectores fundamentais no fomento de dinamismo do crescimento da economia cultural,
estando na origem do progresso da diversidade cultural, originada pela expansdo da
criatividade enquanto processo econdmico, criando assim, um sistema de inovagao reciproco
para toda a economia. A inovacdo tecnologica e as suas influéncias culturais na esfera de
novas formas de criar cultura, estdo na origem de uma nova economia onde impera uma
relagdo simbidtica entre economia, cultura e espaco como meio de dispersdo cultural, fisico e
digital (Laaksonen, 2010).

Este relatorio considera ainda a musica como uma expressao cultural fundamental de base
embrionaria em relacdo a outras industrias culturais, colocando-a no centro de analise de
inter-relagdes de influéncia criativa e econdmica.

Uma outra forma de posicionar a cultura na economia cultural, incide na andlise do
relacionamento processual entre os diversos agentes culturais, e a avaliacdo da sua relagao
com as instituicdes de mercado formais ou informais presentes na sociedade, no que €
apelidado por cultura formal, e por cultura informal (UNDP, 2013). Interessa em particular a
analise do formalismo social das economias criativas, onde o trato informal envolve os
sistemas, processos e institui¢des, toldando o formalismo e aproximando as relagdes dos
diversos agentes de mercado de uma forma direta nas suas relacdes econdmicas evitando a
intervencao estatal ou formal (nomeadamente fiscal) na gestao dos seus negocios (Laaksonen,

2010).
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Figura 1 — Modelo de interacdo das industrias culturais e criativas (UNDP, 2013: 23).

Esta caracteristica tende tradicionalmente a estar presente em sectores da industria cultural
onde o formalismo, ndo ¢ socialmente aplicado, nomeadamente na musica e noutros sectores
profissionais criativos relacionados com a utilizacdo da musica, como bares, e discotecas,
entre outros. As culturas informais, se bem que do ponto de vista do fomento de relagdes
profissionais de curto prazo possam ser inicialmente apelativas, tendem a longo prazo a se
tornarem fatores de precariedade laboral, visto o sistema de reciprocidade de valores da
economia cultural informal nao promover as ligagdes profissionais duradouras e a
contratualizagdo dos artistas, nem o registo das suas obras. Por outro lado, o artista
profissional que ndo procure a longo prazo um caminho na dire¢do de legitimacao obtida no
seio do formalismo de uma economia cultural, e na sua influéncia direta na gestdo da sua
carreira ¢ potencialmente descredibilizado, descriminado, podendo até mesmo ser enganado
por agentes do negdcio da musica, visto ndo se encontrar protegido pela legitimacdo legal e
formal do registo da sua criagdo artistica, musica e demais obras criativas nas sociedades de
gestdo de direitos e de defesa dos artistas (Passman, 2014). Na gestdo de uma economia
avangada, a organizagdo das atividades civicas, comerciais e culturais, obriga a um
formalismo institucional econdémico que sustente as operagdes e as relagdes inter
empresariais. O formalismo tende a aumentar com o aumentos das estruturas econéomicas que

0 suportam, estatais ou privadas, moldadas por regras e leis que garantem a eficacia das
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operagdes de mercado e o respeito pelas leis de livre concorréncia, € do cumprimento das leis
de propriedade intelectual, alicerce de uma economia cultural avancada que respeita o

trabalho dos seus criadores (Gay et al., 2002).

1.8. Como interpretar o que € a economia cultural na era digital e a sua relagdo com a musica.

A economia cultural ¢, nesta andlise, o espago das interagdes entre os agentes da evolugdo
social e cultural musical, assentes num modelo de cogni¢ao cultural econdomica (Anheier et
al., 2008), modelado pelos critérios de uma nova economia, focada na inovagao e criatividade,
caraterizada pela forte componente tecnologica necessaria no acesso aos niveis de fruigao
cultural disponiveis, e pelo elevado nivel de formagdo de conhecimento individual, como
alicerce dinamico a criacdo de uma nova economia digital criativa que permita o
desenvolvimento e o acesso das novas ferramentas de distribuicdo e consumo as fontes de
cultura, nomeadamente de musica (Hugill, 2012).

Esta cultura de criagdo digital econdmica, fortemente enraizado nas fontes do capitalismo de
mercado ocidental, motivada pelo principio de reprodugdo de “capital cultural” de Pierre
Bourdieu (Christoforou et al., 2014), e nos canais de distribuicdo que promovem a economia
cultural, agora assente no modelo digital, na transformacdo do acesso e distribuicao de
conteudos numa era em que a mediacdo da economia cultural sobre o meio digital €
desmaterializada, na sua forma, na sua posse, € no seu acesso (Leonhard, 2008).

Este modelo esta fortemente enraizado numa mudanca de paradigma que transformou as
industrias criativas, nomeadamente a industria fonografica, através da revolucao digital
(Towse, 2011), base sobre a qual toda a analise econémica desta investigagao recai.

A tematica ¢ de interesse e relevo a classe artistica como um todo e aos musicos em
particular, e serd abordada continuamente ao longo da analise e desenvolvimento das diversas
correntes que compdem a descri¢ao do todo que € a industria musical, assente na promocao €
distribuicao da projecao de escolhas humanas, elevando a cultura a um negocio que depende
do retorno econdmico da venda, promocgao e distribuicao de obras musicais, e da qualidade
dos artistas representados, mas também e acima de tudo, do muito talento exigido.

A diversificacdo desta economia digital cultural, ¢ a base do sustento de uma classe de
profissionais do sector, ndo sé artistas, mas de um vasto leque de profissdes de suporte ao
sector cultural e criativo com as mais diversas ramificagcdes econdmicas que transcendem o
proprio negocio da musica. A manifestagao da diversidade de profissdes associadas a musica,

e a utilizacdo das obras musicais, ¢ marcada pela presenga quase universal da musica em
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todos os sectores ligados a criagdo artistica como a titulo de exemplo, sdo as areas economicas
da nossa sociedade ligadas ao turismo e entretenimento da vida moderna, € como suporte a
diversas outras estruturas de rentabilidade econdomica em escala de sectores que dependem
das industrias criativas existentes, servindo de suporte ativo ao crescimento de uma economia
criativa, ¢ da economia do conhecimento. Esta constatacido ¢ valida atendendo a uma
contextualizacdo internacional, como também, considerando uma descricdo contextual a
dimensao do mercado do sector cultural e criativo nacional cujo valor estimado em finais de
2006 era de 2,8% do PIB, sendo responsavel por 2,6% dos empregos em territorio nacional

(Mateus, 2010).

1.9. Modelos de analise da economia cultural.

Interessa, por outro lado, analisar alguns modelos representativos de organizacdo de uma
economia cultural, como forma conceptual de posicionamento a analise tedrica. Neste sentido,
e assente no paradigma ideoldgico aplicado pelas Nagdes Unidas para a descricdo de uma
economia cultural (UNDP, 2013), a perspectiva da analise recai sobre as interagdes entre
cultura e economia. A descri¢do desta inter-relagdo ¢ importante pelo contributo dado a
analise das influencias criadas pela identificacdo de necessidades culturais, € na forma em
como estas influenciam processos de produgdo, politicas de distribuicdo e modelos de
consumo econdmico.

A economia, nesta analise, ¢ por sua vez influenciada na sua base pelos processos sociais e
pelas relagdes culturais que tornam a economia parte integrante do processo cultural. Estes
processos influenciam-se mutuamente e interagem entre si, dando origem a uma economia
cultural, dinamica e inclusiva que afeta a estrutura dos sectores da industria cultural através da
criacdo de riqueza pela inovagao e diversidade cultural (Anheier et al., 2008).

Um outro quadro conceptual de analise da relacdo entre cultura e produgdo de ideias, ¢
avangado por Pier Luigi Sacco, citado e desenvolvido no relatorio “Cultura e
Desenvolvimento: Um guia para os decisores” (GANEC, 2014), onde sao sugeridas trés fases
distintas de evolucao do conceito de cultura, tendo em vista uma perceptiva de evolugao
econdmica e social avancada sobre o conceito de modelos de analise de etapas de crescimento
cultural na relagdo entre agentes culturais, e a maturacdo do mercado cultural. Sacco
denomina estas etapas de “modelos de cultura”, e tipifica-os numa escala conceptual evolutiva
com base nas geragdes de maturidade que se sucedem de Cultura 1.0 a Cultura 3.0 (Sacco,

2011), tal como pode ser analisado na figura 2, onde estao representadas as diversas etapas
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dos modelos de cultura avangados por Sacco, cruzadas com as ac¢des e intengdes dos diversos
agentes culturais que rodeiam os processos formais e informais do processo cultural.

Sacco descreve os modelos de andlise culturais propostos como uma nova abordagem a
conceptualizagdo do papel da cultura nas economia avangadas assentes no conhecimento,
descrevendo a cultura como um sector visto pelos decisores politicos como uma darea
fortemente dependente de subsidios externos, absorvendo recursos econdémicos importantes
sem que haja uma compreensao do retorno econdémico claro obtido. Consequentemente, € sem
surpresas, em momentos de aperto econdémico, 0s sectores culturais sao os primeiros a serem
afetados por cortes publicos. Para Sacco, existe uma incompreensao do papel da cultura
contemporanea na organizagdo econdmica devido as conceptualizagdes obsoletas que advém
da relacdo entre atividades culturais e a geragdao de valor acrescentado econémico e social.
Sacco explica que ao longo de séculos, esta relagdo de expectativa sobe o retorno econdémico
de valor acrescentado, tem sido estruturada ao longo do que apelida de modelo de “Cultura
1.0”.

Sacco descreve o modelo de cultura 1.0 (GANEC, 2014), como o modelo predominante nas
sociedades pré-industriais. Esta era historica d4 lugar as primeiras produgdes culturais com
uma organizagao e producao dita moderna, onde ¢ dada uma especial relevancia a importancia
do publico, maioritariamente nobre, mas também de origem popular que assiste a oferta cada
vez mais diversificada de novas produgdes artisticas. Existe um claro reconhecimento dos
mecenas e promotores destes eventos culturais na importancia da relagdo do publico com as
obras promovidas, ¢ no seu aproveitamento enquanto ferramentas de alcance politico. O
financiamento das atividades culturais depende quase exclusivamente nesta era no conceito de
mecenato, onde os ricos e poderosos financiam a generalidade das atividades artisticas e
fomentam o estudo intelectual atendendo ao seu beneficio pessoal, e aumento do seu estatuto
e prestigio social dentro de uma elite restrita. A cultura nesta fase ndo ¢ um sector organizado,
e os seus recursos economicos dependem de subsidios diretos para o seu sustento, numa
relagdo simbdlica de controlo dependente entre mecenas e artista, onde o mecenas influencia
o caminho artistico da sua encomenda. A producdo de cultura ¢ limitada, ndo estando
acessivel a todas as esferas da sociedade, consequentemente o publico apreciador de cultura é

igualmente limitado.
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Cultura 1.0 Cultura 2.0 Cultura 3.0
. Papel singular
Ricos e . . . .
Mecenas e audiéncia independente, ainda Ainda relevante
Poderosos
relevante
Torna-se uma audiéncia Torna-se produtora e
Massas Ausentes . .
importante audiéncia
Maioritariamente Torna-se um mecenas ..
Estado . Perde relevincia
ausente importante
Artistas Poucos e raros Cada vez mais Todos (ou niao?)
oL Tecnologias para difusdo Tecnologias acessiveis
. Maioritariamente . N I
Tecnologia . em massa, tecnologias para producdo e difusio
manual e idiossincréatica _
onerosas na producido em massa
Prestigio, estatuto e A nacdio, o Estado, o . .
_ . L . O cosmopolita na aldeia
Valores reputacio da elite, cidadao, conformidade .
. X , global, liberdade de
Omnipresentes conformidade com com grande nimero de L _
. criagdo e expressio
felicidade apds a morte valores de grupo
. Inddstria, agricultura em X
Sector Agricultura, algum . X Servigos,
. declinio, crescimento do . .
Econémico comércio desindustrializacdo
mercado

Figura 2 - Modelos de cultura de Pier Luigi Sacco (GANEC, 2014: 51).

Apresar destas limitagdes, a producao cultural prospera numa sociedade desigual, onde as
elites controlam o fluxo de riqueza acumulada sobre a criagio e liberdade artistica. E de notar
que este sistema, desigual, restritivo e tendencioso, deu origem a pecas Unicas de cultura
musical erudita, marcos na cultura europeia.

Sacco descreve o modelo de cultura 2.0 (GANEC, 2014), como um modelo que carateriza o
inicio da revolugdo industrial e deve a sua origem ao surgimento das primeiras sociedades de
mercado, onde coabitam convulsdes politicas e sociais de uma sociedade em transformagao
que ,ais tarde dardo origem a sociedade e estado modernos. A evolugdo social, assente numa
renovada capacidade econdmica, torna o acesso a cultura num processo democratizado,
aumentando exponencialmente o seu publico, que agora possui um acesso mais aberto as
fontes de cultura. O papel até¢ entdo dominante das elites ¢ colocado em causa numa sociedade
onde uma nova ideia de cidadania prospera. Com a universalizagdo do ensino publico, o
acesso a cultura passa a ser considerado um direito universal. No inicio do século XX, com o
advento da evolugdo tecnologica, surgem os mercados de consumo cultural em massa, com a
expansao da gravagdo de musica, emissoes radiofonicas,, impressdo, entre outros. As classes

trabalhadoras ganham um sustento maior e mais estavel que lhes permite a aquisicao de
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produtos culturais, dando origem ao surgimento da industria de entretenimento. Surge nesta
época o conceito de mecenato publico, com o crescente interesse do Estado na cultura como
for¢a de interacdo e influéncia aos cidadaos e novas elites. Apesar do aumento das audiéncias,
0 uso ¢ acesso tecnoldgico limita o pleno acesso cultura e a producao cultural. As atividades
culturais sao reconhecidas como um sector de producdo econdmica e ganham peso de
mercado. Este modelo de cultura 2.0. ainda hoje representa um segmento importante do
mercado cultural.

O mesmo autor, descreve o seu modelo tedrico final de cultura 3.0 (GANEC, 2014), como
uma fase onde existe um reconhecimento entre a funcionalidade da producdo cultural e dos
sectores nao culturais de base criativa, como o design, a moda, a arquitetura ou a publicidade.
Num ambiente cultural onde os incentivos publicos s3o dirigidos ao fomento do
empreendedorismo criativo como ferramenta econémica. A evolugdo tecnologica ¢ parte
integrante no aumento da producdo cultural e origina novas formas de consumo, o
consumidor torna-se ndo so receptor de cultura, como produtor ativo, tornando-se prossumer
(Tapscott et al., 2008). A gestao de propriedade intelectual, na forma de gestao de copyright
ganha relevancia econdmica, e os produtores de cultura gerem cuidadamente a distribui¢ao de
bens culturais, e a gestdo dos seus retornos econdmicos. A difusdo e democratizacdo do
acesso € volume de consumo cultural, diminui a importancia no valor dos mercados de
producado cultural. No caso da musica existe uma forte influéncia na fixacao do valor dos bens
comercializados, influenciados através da mediacao tecnoldgica na difusdo do crescimento e
acesso a servigos de distribui¢ao digital de conteudos musicais, aproximando o valor unitario
das obras musicais, para um valor de referéncia préximo da gratuitidade ao longo de uma
curva de oferta saturada de conteudos, levando os agentes culturais a procura de diversificar
as suas fontes de receita, e em parte, como solucdo de rentabilidade, procurando uma
reaproximacao a um modelo de mecenato cultural, onde os consumidores tornam-se em
mecenas ativos, € numa elite especializada na materializagao dos seus gostos, promovendo a
realizagdo de espetdculos ao vivo, edigdes de discos, atuagdes especiais, entre outras
iniciativas. A cultura torna-se uma parte implicita de uma economia avangada, numa inter-
relagdo simbidtica com as praticas de consumo de uma economia cultural participativa.

Estas duas visdes de andlise sobre a economia cultural, serdo de extrema utilidade ao longo da
investigacdo na ajuda ao posicionamento do negocio da musica e da industria musical e
fonografica, como elemento ativo da industria cultural e criativa, ¢ como elemento de
inovagdo na utilizacdo tecnologica, e elemento fundamental na diversidade da cultura

humana.
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CAPITULO II

2.1. Uma visao sobre o negdcio da musica e da industria musical.

O posicionamento descritivo realizado ao longo da primeira parte, sobre o que ¢ ser artista, a
diferentes formas de entender a musica, e a composi¢ao das industrias criativas, fazem parte
de uma introducao destinada a uma visao mais profunda de identificagdo das carateristicas
identificativas dos agentes criadores, enquanto elementos participativos do que ¢
provavelmente uma das industrias mais dindmicas dentro do sector das atividades culturais e
criativas, o sector do negocio da musica, e da industria musical.

E inegavel que a misica ¢ um negdcio, composto por inimeros atores, agentes econdmicos,
num mercado de partilha de bens e servicos e segmentado por zonas geograficas definidas e
classificadas de acordo com as especificidades de cada tipo de consumidor de musica, seja
por variantes socio demograficas, étnicas, politicas, ou de puro gosto musical (North et al.,
2008). O negocio da musica ¢ uma realidade existente desde o momento que o primeiro
mecenas encomendou a primeira obra musical ao seu artista predileto. E também dos poucos
negdcios, se nao o unico, que transmite um sentimento de proximidade forte entre o criador e
o consumidor das suas obras musicais, os seus fas, gerando movimentos de seguidores da
mensagem artistica subliminar transmitida (King, 2009). A musica como negdcio econémico
move uma economia de escala mundial, e internacionaliza atores locais em fendmenos
mundiais, o poder da musica, ¢ o poder da mensagem que galvaniza geragdes, € que move
todo um sector das industrias culturais e criativas alimentando a procura humana na satisfagao
dos seus gostos e das suas sensibilidades artisticas (Hutchison et al., 2009). Ao longo do
desenvolvimento desta tematica, serdo langadas as definicdes de cada agente, sector ou
variante tecnologica que compdem a industria € mercado musical, e a industria fonografica,
identificando a luz desta investigagao o contributo de cada agente de mercado e interpretando
o seu contributo ao longo da cadeia de diferentes fluxos econdmicos no seio desta industria
criativa.

Esta visdo economicista da industria musical ¢ uma obrigatoriedade na analise empirica da
sua estrutura enquanto modelo econdémico, € na analise das diversas transformacdes que tém
abalado o mercado discografico e a industria fonografica como um todo desde o final da
década passada até a atualidade (Rimmer, 2007a). O resumo da descri¢ao dos acontecimentos
até ao advento da era digital sao fundamentais para a compreensao da evolugao disruptiva que

teve inicio no limiar da década passada, e nas diversas transformagdes ocorridas, ndo s6 na
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estrutura da induastria musical, mas na diversificagdo dos diversos modelos de negdcio que
desta evolucao tiveram lugar (Knopper, 2009). A apresentagao dos indicadores econdémicos
sobre a evolucdo da industria musical, especificando as ocorréncias a nivel internacional e a
sua influéncia no mercado nacional, dara um importante contributo a clarificagao da evolugao
de um negoécio que movimenta uma massa critica importante de profissionais do sector
criativo e que representa um importante ferramenta econdmica na diversificagao e afirmagao
cultural materializada em musica.

Importa também refletir sobre as diversas correntes de pensamento que t€m tido lugar dentro
da industria musical, e avaliar o inegavel papel da tecnologia sobre a evolu¢ao do negdcio da
musica, ¢ o impacto resultante no seu processo de evolugdo disruptivo, avaliando as suas
futuras consequéncias no futuro da musica (Kusek et al., 2005), alids ¢ precisamente na
reflexdo sobre os diversos conceitos sobre os diferentes possiveis visdes de caminhos
paralelos sobre a rentabilidade do futuro da musica que reside a analise contributiva de
aproximacao do paradigma das correntes de pensamento internacionais a uma analise sobre o
estado e futuro da musica em Portugal. Da mesma forma, a presente era digital e os desafios e
oportunidades apresentados, contribuem com uma nova e vibrante classe de artistas, e novas
formas de criar e pensar a musica que transformam um novo mercado musical, assente na
musica 2.0, nos modelo de distribui¢ao digital de musica, e numa renascenga criativa para
uma industria em transformacao (Leonhard, 2008).

Para uma clarificacao sobre as diferentes terminologias utilizadas ao longo das exposi¢cdes
tedricas apresentadas sera neste momento importante diferenciar os diversos significados e
conceitos sobre o que representa o mercado discografica, a induastria fonografica, o mercado
musical, e a indastria da musica ou musical. Sdo de certo conceitos que podem inferir em erro
pela sobreposicao de esferas de influéncia e na possivel similaridade de conceitos. Nao sendo
sinonimos, fazem parte integrante de uma cadeia de conceitos organizadas em escala de valor
pela natureza da sua representacdo no negocio da musica ou music business (Wikstrom,
2010). Estas diferencas ficam marcadas pelas subtis diferencas que variam nao s6 de autor
para autor, de conceito em si, mas principalmente da livre tradugdo de algumas terminologias
de origem anglo-saxdnicas para portugués, sendo importante definir nesta nota introdutoria
cada conceito para uma melhor contextualizacdo ao longo da exposi¢ao das tematicas que se
irdo seguir. Assim, a indistria da musica ou a industria musical s3o sinébnimos para o que
diversos autores se referem como music industry. A tradugdo livre mais adequada e
abrangente para efeitos desta investigacdo, e que sera utilizada livremente ¢ de industria

musical.
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Patrick Wikstrom resume a industria musical ou music industry como uma industria criativa
composta no seu todo por musicos, compositores, produtores, editoras e distribuidores de
musica (Wikstrom, 2010). Neste conceito integram-se as diversas organizacdes e profissoes
que complementam a industria ao longo da sua cadeia de valor desde a concepgao criativa ao
distribuicao final ao consumidor. A industria fonografica, ou como por vezes ¢ referido, o
mercado musical, ¢ considerada nesta visdo como parte integrante da industria musical, ou
seja, como um elemento integrante na cadeia de valor, mais especificamente na representagao
das editoras, seus canais de distribuicdo e na valorizacao econdémica do retorno e avaliagao
dos seus resultados econdmicos. A industria musical € o sector da industria criativa ligada a
musica ¢ a produgdo da econdmica musical, a indastria fonografica ¢ um sector produtivo

economico dentro da induastria musical.

2.2. A industria musical - consequéncias da modernidade.

Na viragem para o novo milénio a industria musical registava a nivel mundial o seu maior
ciclo de crescimento e ganhos consecutivos deste o tltimo quarto de século. Como referencia,
durante o ano de 1974, foram vendidos a nivel mundial cerca de 1 bilido de discos (Benkler,
2014). Na viragem do século este valor triplica, atingindo um maximo que se mantém hoje na
memoria dos agentes da industria musical como a “época dourada” das vendas discograficas,
e que pouco fazia antever os momentos turbulentos que se avizinhavam. A evolugdo
tecnologica, um elemento sempre presente na industria musical, como meio de intermediagao
ao consumo de musica, fornecendo os meios necessarios a fruicdo da musica gravada, desde a
invengdo do gramofone, do suporte em vinil, das diversas versdes da fita magnética,
popularizada pela cassete, € mais tarde pela introducao a era digital com o suporte da musica
em CD, suportes sempre acompanhados pela evolugdo e generalizagdo dos meios de
comunicagdo em massa como suporte a divulgagdo de musica como a radio ou a televisdo,
permitiram que a industria musical liderasse e controlasse a introdugdo de novos suportes de
distribuicao e divulgagdo de musica em sintonia com a evolugdo das possibilidades permitidas
pela evolucao das técnicas de gravacao (Burgess, 2014). Este aspecto fica registado nos
limites de duracao de uma album de 74 minutos que correspondem ao limite de gravacao de
32 minutos de cada lado de um disco em vinil a 33 rotagdes por minuto, curiosamente, esta
imposicao temporal foi transferida igualmente para padrao limite para a duracao de um CD de
musica que também ¢ de 74 minutos. A particularidade da evolucao tecnoldgica que permitiu

a evolucdao e transicao da industria musical para a era do CD, foi uma etapa marcante.
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Permitiu, no que na altura foi considerada uma jogada de génio, a digitalizacdo e revenda de
todos os catalogos musicais, aludindo perante os consumidores a superior qualidade sonora e
durabilidade dos CD’s face ao suporte em substituicdo, o vinil (Knopper, 2009). Esta
necessidade de avanco da industria musical na substituicdo do suporte, ndo se deveu
necessariamente a caducidade do suporte em vinil, ou aos seus custos de produgao,
extremamente diminutos e rentaveis, mas a constatagdo do surgimento de uma tecnologia que
permitia aos consumidores realizarem as suas proprias copias, e partilhando-as entre si, assim
escapando ao controlo da venda exclusiva dos contetidos distribuidos e consumidos sobre o
controlo absoluto da industria fonografica. A cassete dudio, um suporte lancado pela prépria
industria fonografica pela sua portabilidade, e popularizado pelo famoso Walkman da Sony
(Wikstrom, 2010), inaugurou uma era de portabilidade pessoal no consumo da musica que
rapidamente se expandiu a todo um conjunto de equipamentos de consumo pessoal,
permitindo precisamente as primeiras copias privadas de um disco em vinil. Esta situagdo nao
era inédita, a tecnologia de copia em suporte de fita magnética ¢ anterior a segunda grande
guerra, € popularizou-se nos lares do pds-guerra a par com o vinil juntos da geracao baby
boomer, no entanto, a introdugdo da portabilidade da cassete, e a facilidade de criacao de
coOpias nao autorizadas e partilhadas, levantava pela primeira vez um véu de ameaga a uma
industria até ao momento incontestada e que tinha at¢ ao momento sempre liderado o controlo
de libertagao e distribuicao dos seus contetidos (Rimmer, 2007a). A solucao surge numa dupla
solucdo com uma pequena revolugdo tecnoldgica num suporte inovador criado pela Philips
em parceria com a Sony (Knopper, 2009) e apresentado pela primeira vez em 1982, o
Compact Disk ou mais conhecido pelo acronimo CD. A adogdo deste suporte pela industria
musical, iria através de uma estratégia brilhante, ultrapassar todos os suportes existentes até a
altura e permitir, o relancamento de todos os catidlogos ja existentes no novo suporte
procedendo a sua segunda venda dirigida ao mesmo segmento de consumidores que ja tinham
adquirido no passado os formatos, agora desatualizados, sobre o lema de obterem o “som
perfeito para sempre” (Knopper, 2009). A estratégia de marketing transversal a industria
musical e a industria produtora de equipamentos de consumo tecnolégico, impulsionou a
rapida introducdo do novo formato, aludindo as caracteristicas tUnicas de qualidade,
durabilidade, portabilidade e facilidade de audi¢do de contetudos, em detrimento dos “velhos”
suportes, nomeadamente cassete audio e vinil que sofriam, sobre a mensagem da propaganda
comercial, problemas de deterioracdo e de desgaste mecanico. Esta estratégia permitiu a
industria musical em parceria com a indistria de consumo tecnologico a substituicdo

simultanea na sociedades de consumo avancgadas do final de século, nao s6 dos sistemas de
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audio para a utilizagdo dos novos suportes digitais, mas também, da redistribuicdo e
relancamento das vendas de décadas de catdlogos musicais existentes, agora em suporte CD.
Esta estratégia levou ao consumo em massa do novo suporte dudio, ao abandono gradual dos
velhos suportes em detrimento do novo, numa estratégia de canibaliza¢dao e substituicao do
ciclo de vida de cada produto, cassete audio, vinil e CD, genialmente planeados, atingindo
assim no virar para o novo milénio uma hegemonia monopolista total na distribuicao e
controlo de contetdos musicais dentro da industria fonografica (Knopper, 2009).

O advento da era digital, materializado no formato CD, planeado, lancado e executado de
forma impar pela industria fonografica, langou inadvertidamente as bases para a revolugao
digital (Alderman, 2008). A digitalizagdo de todos os catalogos fonograficos, vendidos e
revendidos aos consumidores permitiu o acesso a uma fonte de qualidade de musica em
formato digital (Knopper, 2009), tal qual, como tinha sido prometido aos consumidores pela
industria musical. O que ndo foi acautelado na estratégia de digitalizagdo destes catdlogos
fonograficos, foi o efeito da lei de Moore (McGuire, 2007) aplicada a tecnologia de
computacdo pessoal no que ao fruicdo de audio diz respeito. O Personal Computer ou PC,
popularizado através principalmente da IBM no inicio da década de 1980 (O’Regan, 2012),
sendo a época uma sistema de computagdo pessoal dirigido a um tipo de consumidor pioneiro
e inovador, sendo um produto de acesso privilegiado apenas para alguns, torna-se com o
decorrer das duas décadas seguintes uma ferramenta pessoal universal e generalista,
incontornavel na sociedade modera da era digital, e a ferramenta central na revolugdo digital.
Este advento, aliado a massificacdo na década de 1990 da utilizacdo da World Wide Web
sobre o sistema aberto de partilha e alojamento de conteudos que € a Internet (Towse, 2011),
reforcam as bases da moderna sociedade em rede (Castells, 2009), e principalmente, do
lancamento da revolugdo digital que se seguiu com a popularizacdo e massificacao destas
tecnologias, em particular na sociedade ocidental.

A evolucao das tecnologias de informagdo permitem a expansao exponencial da capacidade
computacional, aumentando geracao apoOs geracdo de novas versdes de tecnoldgicas, as
capacidades de arquivo de informagao em espaco de disco, as capacidades de processamento
de dados e de velocidade de comunicagdo, atingindo um ponto de maturidade 6ptima para o
processamento de volumes de informagdo cada vez maiores na viragem do século para o novo
milénio. Esta evolucdo de hardware foi acompanhada de uma verdadeira evolugdo
revolucionaria nas ferramentas de software, que também se suplantou na sua evolucdo de
geragao em geracdo, permitindo o crescimento de uma industria global digital assente na

computacdo e tecnologias da informacao, criando uma sociedade cada vez mais ligada entre
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si, ligada em rede. Esta revolucao digital transformou a vida humana, e as ultimas duas
décadas do século passado transformaram a humanidade (Tapscott, 2009).

A popularizacao da computagdo pessoal foi acompanhada e alimentada por uma industria de
consumo pessoal de rapida expansdo tecnologica permitindo ndo sé a miniaturizacdo da
tecnologia, mas também, a introdugdo de tecnologia de reproducao e arquivo de contetidos em
formato digital para o suporte da tecnologia utilizada em cddigo binario. De forma semelhante
a industria fonografica, a industria informatica adopta o CD gravavel em detrimento do
suporte magnético para o registo, arquivo e distribuicdo dos seus conteudos, acabando por
tornar o que sdo inicialmente ferramentas destinadas ao meio empresarial, em ferramentas de
consumo doméstico criando meios de gravagdo digitais acessiveis ao consumidor final
(Knopper, 2009).

A conjugacao da evolugao tecnoldgica através da aplicagao da Lei de Moore, a digitalizagao
da vida moderna, em suportes, acesso e distribui¢ao, a evolugdo na criagdo de software, o
surgimento e rapida adopcao e implementagdo da rede global de comunicagdes assente na
Internet, e a disponibilidade de catdlogos fonograficos, de alta qualidade, tornaram possivel as
condigdes para o inicio de uma tempestade perfeita no seio da indastria musical.

Em 1999 um jovem americano chamado Shawn Fanning, na altura estudante na Northeastern
University em Boston, criou e langou um servico on-line de partilha de musica que
inadvertidamente viria a tornar-se 0 momento zero da revolugao digital na distribuicao digital
de musica, e consequentemente abalar toda a estrutura da induastria musical, em particular, as
bases fundamentais de subsisténcia da industria fonografica. O servigo pioneiro de partilha de
musica Napster (Alderman, 2008), permitia a partilha de ficheiros numa rede peer-to-peer ou
P2P, diretamente de utilizador para utilizador, utilizando um formato de compressao de audio
digital MP3 (Garland, 2007), sobre uma rede de telefonica de cobre, tecnologia padrao de
comunicagdo a época, com uma velocidade méxima de 56kb por segundo, permitindo
comprimir um CD album de 74 minutos, em cerca de 50 a 100 megabytes, numa média de 5
megabytes por faixa, o que permitia partilhar um album completo, sobre a rede telefonica
através da Internet, utilizando o software P2P da Napster em pouco mais de 1 hora
(Rajaraman, 2013).

Naturalmente esta partilha de conteudos musicais ndo estava abrangida pela compensacao de
direitos de autor ou autorizada pela industria fonogréafica, e assim que se popularizou, foi
judicialmente perseguida e encerrada, no entanto, as implicacdes tecnologicas, as
possibilidades de partilha sociais e a validade tecnolodgica estava provada, criando na

perspectiva dos consumidores, jovens e tecnologicos, o padrao de consumo de uma meta a
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seguir, gratuita e livre. A caixa de Pandora digital tinha sido aberta, ndo haveria retorno
possivel (Alderman, 2008). O fendmeno Napster deu origem ao que na industria musical se
chama de pirataria de musica ou musical (Sinnreich, 2010), e deu origem ao surgimento de
um conjunto de novos servigos sucessivos de partilha de ficheiros de musica cada vez mais
sofisticados. A reagdo da industria fonografica ao surgimento de novos servigos ilegais de
partilha de contetidos musicais, tais como o Kazaa, DC++, Limewire e talvez o mais
mediatico Pirate Bay, foi extremamente agressivo do ponto de vista judicial perseguindo e
processando, ndo sé os criadores e alojadores dos servigos de partilha de ficheiros digitais,
mas principalmente os seus consumidores, os utilizadores de musica, a titulo individual
(Knopper, 2009). Naturalmente o fendmeno da pirataria, sendo na sua génese informatica,
estendeu-se em simultaneo a todas as areas criativas digitais, visto estas redes de partilha nao
serem na sua maioria exclusivamente dedicas a musica em si, alias do ponto de vista da
programacao e partilha de software, tudo ¢ coédigo bindrio. O fendomeno da pirataria
informatica ndo distingue contetdos, nem sectores criativos, industrias, paises ou causas, €
um fendmeno Unico e intrinseco da evolugdo tecnologica e consequéncia da revolugao digital
e si seu embate com as leis de copyrights desenhadas para regular suportes fisicos sem
controlo numa era digital (Rimmer, 2007a).

Estas transformacgodes sociais, enquanto consequéncias da revolugdo digital, criaram cenarios
atipicos onde a industria fonografica, e todo o seu poder judicial processava ativamente na
barra dos tribunais, em processos que evolviam milhdes de dodlares, adolescentes e jovens
adultos a titulo individual, como representantes de toda uma classe delinquente, e pela
partilha de tudo o que havia circulado ilegalmente pela Internet durante um determinado
periodo. Estes processos altamente mediatizados tiveram na sociedade em geral, mas
principalmente junto da demografia de consumidores jovens, um efeito adverso e contrario as
tacticas de intimidacdo pretendidas, acabando por dar lugar a um movimento mundial de
contracultura contra o poder do controlo sobre a musica e os bens culturais como um todo,
num debate tecno-social que ainda decorre na atualidade (Sinnreich, 2010). Processar jovens
que pertencem a mesma demografia dos clientes legais que compram nas lojas de musica
copias legais de CD’s, provoco um efeito extremamente adverso contra a propria induastria
fonografica, numa luta David contra Golias, e que acabou mesmo por popularizar ainda mais
os servicos ilegais de partilha de musica, através da proliferagdo do movimento de
contracultura de liberdade de utilizacao da Internet, e dos contetidos nela contidos, estando
este movimento na origem da formacao partidos politicos, sendo o mais popular, o Partido

Pirata (Burkart, 2014), promovendo uma posi¢do contra a norma social de uma industria
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cultural, segundo a filosofia destes partidos, monopolista e oligarquica. As quedas nas vendas
de musica em formato fisico cairam rapidamente a pique, inegavelmente pelo efeito da
pirataria musical, mas também pela incapacidade da reagcdo da industria em encontrar uma
solucdo para um problema de evolugao natural contra o qual ndo estavam preparados para o
enfrentar, e com o qual lidaram de forma negativa e contraria aos proprios valores da musica
enquanto ferramenta de transformacgao social (Kusek et al., 2005). Na realidade ao longo dos
primeiros 10 anos do novo milénio, sempre que um servigo de patilha ilegal de ficheiros era
fechado por ordem judicial, outro surgia no seu lugar, sediado onde a jurisdi¢do ou os
bloqueios tecnoldgicos ndo o pudessem alcancar. As vendas globais de musica no final de
2013, atingiram o seu ponto mais baixo em décadas, curiosamente voltando aos valores do
inicio da década de 1970 (IFPI, 2014a).

Esta disrupcao evolutiva na industria musical como um todo ¢ um excelente exemplo de como
a evolucdo tecnologica pode tornar as bases de sustentacdo tidas como garantidas no seio
desta industria obsoletas pelo avanco tecnologico. A rapida inovagdo tecnoldgica e a
incapacidade de reagdo as mudangas impostas pela mudanca na lideranga do controlo sobre o
consumo, antes liderado pela induastria fonografica, e agora controlado pelos seus
consumidores, marcam uma mudanca de paradigma que alterou a estrutura da prépria
industria num processo adaptativo que ainda nao terminou. A mudanga nos modelos de oferta
e consumo de musica em formato fisico para um novo paradigma desmaterializado de forma
fisica, altera o conceito de controlo econdomico de validacao do modelo de financiamento da
industria fonografica, esta realidade, de dificil e conflituosa adaptacao inicial, tende a dar
lugar a uma abordagem menos beligerante com o avangar de novas abordagens ao negdcio da
musica na era da validagao dos méritos da distribuicao digital, e os seus novos modelos de
rentabilidade. Sera no entanto importante analisar primeiro como se organiza a industria
musical, e em particular a industria fonografica para que se possa de seguida avaliar os

diversos modelos tedricos € metodoldgicos assentes na era da distribuigdo digital.
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2.3. Modelo de organizagao da industria musical de Patrik Wikstrom.

Patrik Wikstrom (Wikstrom, 2010), descreve a sua visao aplicada a organizacao da industria
musical, nomeadamente através de uma analise suportada sobre uma visao de organizagao de
industria na qual esta se divide em trés industrias de musica complementares, mas distintas,
sendo que na sua base todas partilham da génese de um processo criativo gerador de
propriedade intelectual que alimentam a criagdo de musica, seja através da composicao
musical, da escrita de letras ou aos arranjos finais feitos a uma musica interpretada ao vivo
que pode vir a ser gravada e mais tarde distribuida num circuito de venda ou licenciada para
uma outra qualquer utilizagdo, seja como uma composicao em folha de musica, seja como
musica de fundo num programa de televisdo, radio ou publicidade. A estrutura basica da
industria musical divide-se nesta perspetiva desenvolvida por Wikstrom, em trés industrias
complementares: A induastria de gravagdao de musica, dedicada a gravagao e distribui¢cdo aos
consumidores; A industria do licenciamento musical, dedicada ao licenciamento da utilizagao
das obras e composi¢des gravadas, e dos seus arranjos ao mercado criativo; E, a industria da
musica ao vivo, dedicada a promogao e produgdo de eventos de entretenimento ao vivo, sejam
de uma banda individual em tournée, seja de aglomerados de bandas em festivais de musica
ao vivo dedicados para o efeito, como ¢ o caso dos festivais de verdo.

Wikstrom reconhece que existem outras industriais complementares, como a industria de
instrumentos musicais, software € hardware de som, equipamentos de palco, merchadising,
entre outras. No entanto, ndo possuem a mesma influéncia fundamental na existéncia de base
da industria musical.

Esta visdo posicional permite uma analise preliminar a uma organizag¢ao da industria musical
numa perspectiva que teve inicio na era pré-digital, mas com posicionamento histérico e
atualidade, considerando que ¢ ainda hoje a base da organizacao da industria para o mercado
fisico, factor pelo qual em parte, a industria musical tem sido tdo resistente as corrente de
mudanga sobre o paradigma de consumo de musica desde o advento da era digital (Alderman,
2008). Esta caraterizagao organizacional da industria musical permite uma visao de cada fluxo
dentro da cadeia de valor da mesma, de forma bem segmentada e compartimentalizada, sendo
as trés industrias principais descritas, de gravagdo e distribuicao, de licenciamento, e de
producao de eventos ao vivo, o foco central da cadeia de valor que gera a maior rentabilidade
para a industria como um todo. Este paradigma tem evoluido com a introducao de varidveis
proprias da revolugdo digital na procura de novas formas de sustentacdo da industria

fonografica na era digital (Sinnreich, 2010).
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Alguns velhos argumentos descritivos da industria musical, e do negdcio da musica, mantém-
se, segundo Wikstrom, ainda hoje validos numa analise descritiva dos méritos de cada uma
das trés industrias atendendo a sua relagdo com os artistas. Assim, considerando a era pré
digital, e na perspectiva de um aspirante a artista, o facto de poder entrar na industria da
musica, através da primeira industria, a induastria da gravacao e distribuigdo, significava uma
oportunidade de assinar um contrato com uma editora, contrato esse que incluia normalmente
0 pagamento de uma gravagao num estudio profissional, e a possibilidade de distribuicao da
obra gravada em mercados nacionais ou internacionais, algo que decerto estaria fora do
alcance da maioria dos artistas independentes sem acesso a um contrato discografico
(Wikstrom, 2010). Simultaneamente a segunda industria assinalada por Wikstrom, a industria
do licenciamento musical, era na era pré digital, era uma industria menor em relagdo as
restantes, € pouco relevante perante o peso, dimensdo e importancia que hoje possui na
valorizacdo das carreiras artisticas. Wikstrom descreve o processo de licenciamento musical
na era pré digital como essencialmente realizado sob uma perspectiva business to business ou
B2B, sem uma interagdo direta com o publico em geral, sendo a principal responsabilidade
desta industria na cadeia de valor do negocio da musica de garantir os pagamentos sobre a
utilizacao de direitos de copyright, independentemente dos utilizadores, meios ou contexto de
utilizacdo. Este controlo a época era feito na generalidade dos mercados, nacionais e
internacionais, diretamente pela industria fonografica na qualidade de representante exclusiva
dos direitos dos seus artistas, efetuando a cobranca e distribuicdo dos dividendos obtidos a
partir dos royalties cobrados, sendo apos as deducgdes contratuais, distribuidos aos artistas
sobre um critério em que o empregador tem um papel “tudo em um” na carreira do artista,
empregava, distribuia o trabalho, e geria o pagamento dos dividendos desse trabalho,
remunerando o artista com uma vencimento que resultava de uma formulacdo contratual
financeira sobre o grosso desse processo (Kusek et al., 2005). Desta pratica resultava,
segundo Wikstrom, situagdes de abuso de poder exercidas em desmérito dos interesses da
gestdo das carreiras dos artistas, e da sua valorizacdo, sendo os interesses das editoras suas
representantes globais, colocadas acima do interesse ou vontade individual do proprio artista.
Esta particularidade na gestdo de catalogos de artistas e repertorios, permitia as editoras
exercer um controlo total sobre a distribuicdo de musica, e sobre o valor apercebido do
repertério artistico, de reputacdo de uma banda ou de um musico individual, consoante os
interesses estratégicos globais da editora dentro do mercado musical em consonancia com os
indicadores de consumo de mercado, alinhados com as ferramentas de comunicagciao e

promog¢do em massa ao seu dispor, tais como, a gestdo de contetidos nos meios radio e
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televisdo. Esta forma de disposicao das carreiras artisticas, e dos seus artistas, foi sendo
contestada pelos artistas ao longo de décadas, e ¢ ainda hoje um assunto de debate sobre o
papel e a importancia que cada agente de mercado deve possuir na gestdo a carreira de um
determinado artista (Knopper, 2009). Estas friccdes entre artistas e editoras no seio da
industria fonografica, deram origem a uma reputacao dubia, e de desconfianga, entre artistas e
os seus agentes do mercado discografico. A terceira industria do sector assinalada por
Wikstrom, ¢ dedicada a produc¢ao de musica e realizacdo de espetaculos ao vivo, tendo um
papel fundamental, ontem, tal como ainda tem hoje na industria musical. Esta importancia
afeta particularmente a rentabilidade direta da carreira de um artista ou banda, dada o seu
papel como fonte geradora de receitas pelo cache na venda de espetaculos, e no retorno de
bilheteira derivado da venda de bilhetes. E igualmente a ferramenta primordial promocional
do artista, e do seu trabalho, na forma de espetaculos de musica ao vivo como showcase ou
mostras de arte representativas da qualidade do trabalho, ¢ do desempenho artistico de um
artista ou banda. Neste sentido ¢ a ferramenta que geradora simultaneamente de visibilidade
do trabalho gerado pelos artistas, e a fonte de ligacdo direta ao seu publico por exceléncia, a
sua massa critica, os aos seus fas (King, 2009). Na era pré-digital esta industria nao
suplantava a industria de gravagdo e distribuicdo em termos de retorno financeiro, mas era a
promotora de uma imagem publica que aumentava exponencialmente a venda e a fama do
trabalhos dos artistas permitindo perpetuar um ciclo de procura de novos trabalhos, ¢ a
renovacgdo do ciclo de produgdo artistica. Os concertos eram encarados apenas como uma
forma de promocao dos trabalhos de estudio, e as editoras investiam nas tournées sob uma
perspectiva de desenvolvimento publicitdrio do repertdrio artistico disponivel com vista ao
aumento direto das vendas dos albuns disponiveis no circuito de distribuig¢do classico, mesmo
que deste conceito resultassem perdas financeiras de uma determinada tournée, o objetivo
principal era a venda e promogao de albuns (Hutchison et al., 2009). Hoje, como sera descrito
adiante nesta exposicao, a situagcdo evolui-o para uma realidade em que uma das principais
fontes de rendimento dos artistas deriva precisamente do contato direto com os seus fas,
através de espetaculos ao vivo, sendo esta uma das suas principais fontes de rendimento. Os
artistas detém hoje, em grande parte, o controlo sobre a gestdo da sua agenda promocional, e
das ferramentas afetas a sua rentabilidade (Owsinski, 2011).

Esta perspectiva descrita por Wikstrom, da destaque a um enquadramento organizacional da
industria musical que se mantém atual, caso se considere o modelo de negocio da industria
musical na sua componente dedicado a venda de musica em suporte fisico, apesar das

consequéncias da revolucao digital, mantém-se como um modelo de negocio de base da
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industria fonografica, sobre o qual o negdcio da musica construi-o um modelo do negodcio da
musica, ¢ exerce o seu controlo, regulando todas as componentes do negdcio dedicas ao
controlo dos fluxos de rentabilidade economica, assente no principio de colocacao de
produtos musicais no mercado de consumo, com vista a obter o volume maximo de vendas
brutas possiveis, ano apods ano, replicando os sucessos do passado, maximizando resultados e
receitas para os detentores das editoras (Owsinski, 2011). Esta visdo economicista, apenas
concentrada no lucro final, ndo engloba em si, o contributo individual do conjunto de
profissionais e agentes de mercado que contribuem para a sua existéncia e inovagao
permanente (Passman, 2014), num processo continuo de renovacao da industria musical.
Wikstrom ao descrever a industria de gravacao, e de distribuicdo de musica, considera
atualmente este setor, como um elo da cadeia de valor da industria musical que se encontra
profundamente deprimido e em recessdao, atendendo ao seu objetivo economicista de
maximizacdo de vendas do produto musica, o qual em linha com os resultados obtidos ao
longo dos ultimos anos, e atendendo ao declinio sustentado das vendas fisicas de musica, ndo
tem conseguido impor o seu controlo sobre o mercado, e impulsionado as vendas em linha
com os objetivos de rentabilizacdo da industria musical, obtendo resultados, muito dispares
dos nos anos de ouro das vendas de CD’s (Benkler, 2014). Porém, este sector apresenta
também sinais de renascimento em nichos de mercado, obtidos através das vendas fisicas em
formato vinil, um suporte ha muito dado como extinto pela industria fonografica, mas com
registos de crescimento por parte de uma procura constante de consumidores audiofilos, tendo
as suas vendas aumentado, ano apds ano, representado o Unico suporte fisico com um registo
de aumento de volume de vendas, desde o advento da revolugdo digital. Este aumento foi
sustentado numa primeira fase pela induastria de gravacdo e distribuicdo de editoras
independentes, alimentando a procura de segmentos e géneros musicas alternativos e
divergentes dos estilos mainstream, tendo o seu sucesso no desenvolvimento deste nicho de
mercado, sido alargado com reedigdes e novos lancamentos por parte das grandes editoras no
que pode ser apelidado de um renascimento de ciclo de vida de um produto extinto (Owsinski,
2011).

Uma outra visdo sobre a organizacao da industria musical foi avangada em plena revolugao
digital por Andrew Leyshon (Leyshon, 2001), através da proposta de um modelo de analise
descritivo que fundamenta a organizacao da industria musical através do que Leyshon chama
de “redes musicais de criatividade” distintas ou musical networks, nesta visao, Leyshon
identifica o sistema econdémico musical como uma rede de quatro sectores criativos, com

influéncias inter-relacionais distintas que se sobrepdem formando um ecossistema estrutural
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de redes criativas através de um pressuposto cumulativo de cadeias de valor acrescentado.
Assim, esta inter-relacdo das diversas redes constituem uma rede nefralgica criativa global
representativa da industria musical, que sobrepdem a visdo da sua organizagdo classica com a
influéncia gerada pelas dinamicas da revolugdo digital, ignoradas até aquele momento, e, ¢
neste sentido que o modelo de andlise avancado por Leyshon adquire uma visao pioneira.
Numa era de negacdo de mudanca de paradigma sobre o modelo classico da industria musical,
Leyshon avanga com uma visdo assente numa rede global da industria da musica composta
nas suas partes por quatro redes distintas complementares, uma rede criativa, uma rede
reprodutiva, uma rede de distribuig¢do, e por fim, uma rede de consumo. Onde assentes no
modelo analitico teorico avangado, posiciona e identifica cada area da cadeia de valor da
industria musical pelas interacdes dos seus agentes de mercado, tais como, os artistas, as
editoras, e as redes de distribuicao, sendo o fluxo das suas interligacdes mediada pela
atividade dos diversos sectores profissionais complementares que rodeiam o ciclo da cadeia

de valor apresentada.
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Figura 3 —“Redes musicais de criatividade” ou musical networks de Leyshon (Leyshon, 2001: 61).

Leyshon fundamenta as bases que estdo na origem da construcdo tedrica do seu modelo,

desenvolvido em 2001, com o fundamento da necessidade de uma evolucdo sobre a
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construgdo visual das inter-relagdes que permitiriam melhor posicionar conceptualmente cada
elemento 16gico, elo profissional e responsabilidades logisticas de cada agente de mercado,
atribuindo-lhe a sua respectiva importancia na cadeia de valor, com o objetivo de minorar os
impactos sentidos na industria musical pelas influéncias da revolucao digital. Estes impactos
eram particularmente notorios pelo crescente sucesso dos primeiros servigos de distribuigao
digital de musica, e consequente aumento da pirataria de contetdos, com resultados negativos
sentidos através da quebra de vendas de musica em formato fisico a nivel mundial. O modelo
classico imutavel assente num paradigma de rentabilidade econdémica incontestado, onde a
concorréncia de mercado regulado por um modelo de controlo oligarquico, ¢ inexistente,
torna-se agora, fruto das transformacgdes da revolugdo digital, num modelo contestado pela
evolugdo tecnoldgica, na forma das redes de partilhada P2P ou peer to peer, e dos diversos
novos sites de partilha de contetidos musicais on-/ine que surgiam a um ritmo crescente e sem
supervisao por parte da industria (Alderman, 2008). Leyshon propdem através do seu modelo
de analise logico um conjunto de novas formas de reflexdo sobre as causas do impacto
tecnologico na estrutura de distribuicdo do produto musica, e propdem solugdes para minorar
o impacto sentido pelo avango tecnoldgico nos fluxos interdependentes do seu modelo,
avangando com a proposta de incluir uma esfera de necessidades como ponto de ligagao das
tendéncias de consumo, avaliando as necessidades de satisfagdo da procura, através da ligagao
desses dados a uma rede de consumo diretamente ligada a rede global. Esta proposta permitira
avaliar mais eficazmente as necessidades de producao e distribuigdo do produto musica em
tempo util para a satisfagdo da procura, diminuindo o tempo necessario a colocagdo das
ofertas musicais na rede de consumo, através do esfor¢o conjunto e atempada da rede de
distribuicao. Leyshon considerava como fator critico de sucesso o tempo de resposta de
colocagao de produtos musicais ao dispor dos consumidores, procurando otimizar a cadeia de
producado, e de distribuicdo do negdcio da musica como pressuposto em contrariar a procura
ilegal de musica, através de uma oferta de musica mais diversificada, rapida, e a um menor
custo possivel, através dos melhoramentos possiveis assentes na oferta legal de musica
(Leyshon, 2001).

As dinamicas apresentadas por estes dois modelos baseiam-se numa descricdo embrionaria da
industria da musica, e das suas relagdes dinamicas com vista a um possivel aumento de
eficacia da sua organizagdo. Da andlise destes dois modelos de organizagdo estratégica,
conclui-se que ambas as analises falham em valorizar o verdadeiro impacto que afecta o acto
da compra de musica, e que assenta nos efeitos diretos da evolucdo tecnoldgica,

materializadas nas consequéncias sociais da revolucao digital, sobre a qual assenta uma ideia
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de que mais importante do que a soma da avaliagcdo dos avangos tecnoldgicos, tem
importancia a mudanga de paradigma da relagdo de poder entre os consumidores e a industria
fonografica (Sinnreich, 2010). O publico-alvo tradicional da indastria musical, em demografia
e poder econdmico, através da aquisi¢do dos suportes tradicionais fisicos de musica, €
considerados pela industria como um mero target econdmico, € como consequéncia da
revolugdo digital, transforma o seu real poder nesta nova cadeia de valor, num novo modelo
de contracultura social sobre o qual a liberdade da gratuitidade obtida pela mediagao
tecnologica suplantava a oferta da gratificacdo de posse do objecto fisico materializado no CD
(Alderman, 2008). A tentacdo de ter todo um catdlogo musical, livre e disponivel, on-line ¢
gratuito, 24 horas por dia, diretamente no computador pessoal, € sem oposi¢do real ou
dificuldade de acesso, era para um adolescente ou jovem adulto, que tenha vivido esta era,
uma oferta demasiado tentadora para resistir ao acesso quando comparado com o custo
financeiro de aquisicao de CD singular (Knopper, 2009). Porqué comprar um CD de um
artista quando € possivel obter todo o seu reportorio editado no passado, gratuitamente, em
formato digital, reproduzivel posteriormente a nivel particular, em qualquer novo formato de
utilizacao pessoal, fisico ou digital. A questao tornou-se mais que econdmica, tornou-se uma
questdo social, € uma questao €tica, em que a lentiddo do modelo de resposta apresentado a
satisfacao dos anseios do publico-alvo da industria fonografica, foi satisfeito por si proprio,
num movimento de revelia social e de gratificacdo das necessidades de consumo imediato
(Sinnreich, 2010). A relagdao das necessidades de satisfacdo passam a assentar na velocidade
de acesso aos contetidos, € no volume de conteudos disponiveis. Alias as duas medidas pelas
quais se media o sucesso das redes ilegais de partilha de contetdos e sobre os quais, a
publicidade de agentes econdémicos externos, mas participativos a este fendmeno se
autopromoviam, como ¢ o caso dos ISP’s ou Internet Service Providers, servico do qual
depende o acesso a Internet (Rimmer, 2007a).

Wikstrom sugere ainda uma terceira visdo na andlise a organizacdo de um modelo de
organizac¢do da industria musical, assente no trabalho avang¢ado por Burnett ¢ Webber que em
1989 desenvolveram um modelo assente nas dindmicas dos agentes de mercado da industria
fonografica (Wikstrom, 2010), principalmente na sua inter-relacio mutua, ou seja, nas
interacdes existentes entre o que caracterizaram por “sistemas principais”, € na sua relagao
com o que apelidaram de “subsistemas” da industria fonografica, avaliando sucessivamente o
grau de ligacdo, atendendo a avaliacdao de forga destas, entre fortes e fracas, avaliando assim
as dinamicas existentes entre ambos os sistemas, € os agentes de mercado, sob uma

perspectiva de producdo assente no consumo da oferta musical. A esta teoria chamaram de

51



modelo de agregacdo de conexdes soltas ou loosely coupled system model (Burnett et al.,
1989). Este modelo, tal como o modelo de Leyshon, tenta inferir sobre as relagdes entre os
diversos sistemas de producao e consumo através de uma perspectiva de avaliagao do lado do
emissor, sem na realidade levar em conta a complexidade das opgdes de consumo dos targets
seus destinatarios. Ambos os modelos demonstram bem as diversas interligagdes dentro da
industria musical, sobe a perspetiva vigente a época e adoptada pela industria, das relagdes
entre produtores, artistas, promotores de marketing e agentes promocionais, mas deixam de
parte o feedback gerado pela interagdo na forma em como adolescentes e jovens adultos, os
targets destas campanhas de distribuicdo, reagiam a influéncia gerada pelas campanhas de
marketing televisivo, radio, revistas da especialidade, e de outros media especializados. Na
realidade o modelo de avaliagdo da industria musical sobre 0 momento de aquisi¢ao dos
produtos musicais, era apenas medido pelas estatisticas obtidas sobre os atos econdomicos de
compra de CD’s, e na venda de bilhetes para espetaculos. Este paradigma reinou na industria
até ao advento da era digital que veio introduzir o elemento de escolha de plataformas de
fruicdo de consumo musical por parte dos consumidores, uma escolha mediada pela
tecnologia, assente na transformacao que veio a definir a revolugdo digital, introduzindo no
fluxo dos diversos modelos de andlise propostos, o fator de consumo e experimentagao
musical, através da pirataria, inibindo a aquisi¢dao, mas proporcionando uma maior divulgagao
sobre a obra artistica em si (Sinnreich, 2010). A intermiténcia do modelo da aquisi¢gao como
elemento de avaliacdo da perspectiva de sucesso de uma campanha de lancamento musical, e
como indicador econdmico do sucesso dessa campanha, langou a industria musical numa
linha de desorientagdo sobre os modelos de anélise adotados até entdo, agora incoerentes na
avaliacdo das suas proprias necessidades, visto ndo incluirem o elemento de avaliagdo das
necessidades de compreensao das tendéncias de consumo e apeténcias dos consumidores de
musica (Dubois et al., 1993).

Para um avango na andlise sobre os modelos avancados, atendendo a mudanga de paradigma
registado na industria musical com as alteracdes verificadas pelos efeitos da revolugao digital
Wikstrom, regressa a analise do seu modelo avangado sobre os sectores da industria musical,
incluindo numa nova proposta de analise, os fatores de avaliacdo ligados a0 momento de
aquisicdo, enquanto elementos de avaliacdo do sucesso da oferta apresentada pela industria
musical, como também, os fatores ligados as disrupgdes causadas aos modelos classicos da
industria musical, sobre uma perspetiva de avaliagao de progresso e posicionamento historico.
Esta contextualizagdo, permite um reposicionamento da andlise das transformagdes que

influenciaram as estratégias da industria musical, através da evolugao tedrica dos trés sectores
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da industria, tal como propostas inicialmente por Wikstrom, e que segundo a sua analise, sdo
os sectores chave que compodem a induastria musical: o sector da gravagado, da distribuicado, e

da atuagdo ao vivo.
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2.3.1. Modelo classico de gravacao.

Para Wikstrom, um dos momentos mais representativos do negdcio da musica, tem lugar no
momento de gravacdo de uma obra. A gravacao de uma obra musical ¢ o momento que
permite registar efetivamente o reportério artistico num formato que mais tarde possa ser
reproduzido, seja em formato fisico ou digital. Sendo também, o ponto de fixacao dos direitos
de propriedade intelectual sobre a criagdo artistica. Do momento de fixacdo da obra através da
gravagdo em estudio nasce a gravacao master, de onde todas as copias restantes sao feitas,
sendo o ponto de origem do modelo de distribuicdo de obras, e da fixa¢ao de royalties sobre
os seus futuros direitos por parte da editora sua promotora, permitindo mais tarde o controle e
monitoriza¢ao das suas vendas, bem como da cobranca de direitos ¢ dividendos econdmicos
sobre a sua utilizagao (Passman, 2014).

Wikstrom cita a anélise feita pelo socidlogo Paul Hirsch realizada no principio da década de
1970, onde Hirsch descreve o advento do surgimento do 7op 40, composto pelas musicas e
albuns mais ouvidos, e da relagdo entre a industria musical, ¢ a induastria de entretenimento,
nomeadamente na relacdo quase simbidtica entre os meios de comunicagdo em massa na
forma da televisdo e radio. Esta relacdo ¢ considerada por Hirsch de simbidtica como
resultado das programacdes desenhadas em parceria entre a gestdo de contetidos para
programas de especialidade e de alta visibilidade no mundo do entretenimento em sintonia
com as produgdes langadas pela industria musical, promovendo em conjunto conteudos
especificos de entretenimento Unicos, € que captam o poder conjunto de ambos os meios
dirigindo-os diretamente aos seus publicos-alvo. Um exemplo cléssico desta parceria pode ser
encontrada em dois momentos iconicos da cultura popular, € no impacto causado pela
performance que a atuacdo de um jovem musico da cultura baby boomer teve em 1956 no
“The Dorsey Bros Stage Show”, numa atuagdo que efetivamente langou a carreira de Elvis
Presley (Jorgensen, 2014) para o estrelato’, igualmente este efeito repetiu-se, através da
performance realizada em 1964 no “Ed Sullivan Show” aquando da apresentacio ao ptblico
norte-americano da banda pop inglesa “The Beatles™ (Inglis, 2013). Estes dois momentos de
promocgao de uma cultura de mass media sdo demonstrativos do poder da televisao, e no poder
da alianca entre as industrias criativas que as geriam, sendo um modelo promocional de

marketing musical que se mantém atual até aos dias de hoje (King, 2009). Este efeito de

* A atuacdo pode ser visionada em:

http://www.elvispresleymusic.com.au/pictures/1956 january 28.html

* A atuagdo pode ser visionada em: http://www.edsullivan.com/the-beatles-on-the-ed-sullivan-show-
on-february-9-1964/
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gestao de audiéncias através da promogao do contetido musical sobre um meio de divulgagao
em massas (McQuail, 2000), ¢ marcada pela gestdo sinergética de conteudos programaticos
televisivos, numa sinergia que marcou a musica e cultura popular, originando as bases da
representacao popular de existéncia de um Top 40, como ferramenta de padronizacao de um
ranking de sucesso, assente em numeros totais de venda nacionais, numa estratégia de
marketing de ciclo promocional entre meios de promog¢do em massa, ¢ necessidades de
promoc¢do da industria fonografica (Hutchison et al., 2009). Esta estratégia ficou
particularmente representada pelo surgimento e criagao do “hif” musical (Wikstrém, 2010), o
simbolo do sucesso musical na forma de uma unica musica, promovido e reproduzida numa
estratégia de repeticdo, sendo ouvido nos pelos meios, radio e televisdo, durante um periodo
de tempo pré-determinado o maximo de vezes possivel, incutindo na percepcao do
consumidor o sucesso dessa musica e a necessidade de aquisicdo da mesma como simbolo de
pertenca a esse momento de sucesso popular. O Ait era tipicamente reproduzido através de um
single, um disco de vinil de 45rpm com uma duas musicas disponiveis de cada lado (Kohn et
al., 2002), e posteriormente, consoante a medicao do sucesso das vendas podia dar origem a
um album dependendo da taxa de sucesso registada e medida através das vendas brutas
obtidas pela industria fonografica, medindo efetivamente em simultaneo a taxa de sucesso do
artista ou da sua banda enquanto produto musical. Esta relagdo, entre os mass media e a
industria fonografica através das editoras ou labels, segundo Hirsh, deu origem a criacao dos
estilos musicais como ferramenta de segmentacdo e categorizagdo atendendo as
especificidades unicas da futura rentabilidade de cada mercado e estilo discografico musical,
permitindo uma oferta diferenciada por géneros e uma promog¢do adequada assente nas
previsoes de rentabilidade e retorno econdmico sobre o investimento efetuado por estilo,
demografias de destino e caracteristicas unicas do artista (Wikstrom, 2010). Desta formatagao
nascem os estilos Pop, literalmente o mais popular, e outros estilos de segmento como, Rock,
Country, Jazz, Classical, entre outros. A estas classificagdes de estilos musicais atribuidas ao
longo dos primeiros anos da formacao da industria fonografica, enquanto tal, e nos anos
subsequentes a apresentacdo desta teoria, houve uma natural evolugdo de estilos musicais, e
da definicao de novas e diferentes formas de fazer, ouvir e apreciar musica, o que veio a dar
origem a natural ramificacdo de novos e diferentes categorias de estilos musicais apenas
limitados pelo gosto humano e liberdades da sua escolha, esta evolugdo sobre estilos classicos
inicialmente apresentados por Hirsch, esta hoje presente a titulo de exemplo no estilo World
Music onde se enquadra o Fado (2011) ou o Cante Alentejano (2014), ambos recentemente

promovidos a patrimonio imaterial da humanidade pela UNESCO, e multi-diversificagdao de
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estilos de musica de danga electronica, cada, com a sua denominagdo propria. Para Hirsch era
clara a relacdo da industria fonografica, e em particular da influéncia das editoras, sobre os
meios de comunicacdo de comunicagdo em massa, radio e televisdo, enquanto ferramentas
privilegiadas no acesso aos seus publicos-alvo, promovendo o seu uso através da
disponibiliza¢ao de contetdos aos media, e libertando o seu uso de licencas de utilizagdo com
efeitos promocionais com o objetivo claro de divulgagdo e partilha de influéncia de valores
culturais comuns a uma geragao de consumidores, que crescia e alimentava a sua diversidade
cultural, através de uma afirmagao individual dos simbolos populares da sua era. Esta relagao
fica clara no fluxo grafico que representa a sua visao sobre a organizac¢ao da industria musical
pop ou pop music industry € o seus sistema de relagdes.

Este modelo grafica representa detalhadamente, segundo Hirsch, quais as etapas pelas quais o
trabalho de um artista ¢ filtrado ao longo do fluxo da industria da musica pop, ou por outras
palavras, o caminho para o sucesso de um artista pop (Allen, 2011), a0 mesmo tempo que
oferece uma reflexdo sobre cada uma dessas etapas. O modelo em si ¢ ainda hoje valido
apesar das mais de quatro décadas passadas sobre o seu desenvolvimento, visto os agente de
mercado ainda coexistirem no ecossistema musical, € os objectivos para o alcance de sucesso
musical persistirem tendo apenas sofrido variagdes no seu peso de mercado, e naturalmente
sofrido as influéncias de uma sociedade que evolui-o de uma cultura fisica para uma cultura
digital.

Assim, este modelo oferece uma importante fonte de reflexdo sobre as etapas fundamentais
que tém de ser percorridas para alcangar o sucesso, e perante este modelo e sua reflexdo,
podem ser estabelecidos paralelismos futuros na analise comparativa desta visdo cléssica
sobre novos modelos assentes numa cultura de distribuicdo digital de conteudos, mas que
partilham o mesmo objectivo de sucesso popular (Wikstrom, 2010). Assim, percorrendo o
fluxo do modelo avangado por Hirsch, e tendo como ponto de partida o Artista, e recordando
a andlise efetuada na primeira parte desta investigacdo, um Artista para o ser, necessita de
uma inegavel qualidade assente em talento tnico e distintivo, sendo assim apresentado através
do encontro mediado por um agente que o descobre ou representa a si € ao seu repertorio,
sobre a forma de um agente que representa artistas e repertorios (A&R). Por sua vez sdo raros
os repertorios com qualidade suficiente, e que chegam a aten¢do de um executivo de uma
editora ou label. Este fluxo estreita dando lugar ao termo popular na cultura da industria
fonografica que “s6 um artista num milhao” (Weissman, 2011) consegue assinar um acordo

discografico para distribuicao comercial.
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Figura 5 — Industria musical pop ou pop music industry de Hirsch (Wikstrom, 2010: 54).

Mas a importancia deste fluxo apresentado por Hirsch, e descrito por Wikstrom, pode ser
analisado sobre duas perspetivas distintas: A primeira diz respeito a divisdo apresentada dos
ecossistemas criativos envolvidos, € que neste modelo se cruzam, seja do artista, a induastria
fonografica, a promogado através da radio ou televisdo como ferramenta direta a criagdo e

manutengdo de novas audiéncias sobre a promog¢ao de uma cultua assente no sucesso musical
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(no hit), o que da lugar percorrendo a sequéncia do fluxo até ao seu fim a validacdo do
sucesso pretendido medido em vendas de discos, € na captagdo de promotores econdémicos
que validam o sucesso obtido e dispoem-se a alimentar a cadeia econémica promocional do
fluxo; Numa segunda perspetiva, esta visdo ¢ a andlise singular sobre uma industria
fonografica que a época de contextualizacao historica de elaboracao deste fluxo, avaliava a
performance do seu sucesso sem elementos assentes no retorno obtido pelo feedback dos seus
clientes finais, a ndo ser pelo reflexo do volume de vendas final obtido, e que impunha
restri¢des a liberdade criativa dos seus artistas como forma de canalizar o seu impeto criativo
no desenho do préximo Ait atendendo a sua percepg¢dao de mercado. O fluxo ¢ ainda hoje
valido sobre ao nivel do paradigma da descoberta de novos talentos e das etapas preliminares
subjacentes ao langamento de uma obra discografica, mas ¢ um modelo ultrapassado
atendendo ao impacto representado pelos desafios impostos pela revolucao digital, e pelo
subsequente peso do valor dos fatores socio-tecnologicos que alteraram o modelo de consumo
musical, e principalmente, alteraram profundamente o classico modelo de it musical como

paradigma da relagao simbiotica de sucesso da industria fonogréfica.

2.3.2. Modelo classico de edigao.

Wikstrom avalia o poder do modelo de edicdo classica de uma obra discografica, ndo apenas
recorrendo a andlise da quantificagdo dos elementos econdmicos que refletem o sucesso de
uma producdo e sua subsequente distribuicao fisica e venda, sobre a defini¢do de produto com
origem numa obra musical como peca econémico na cadeia de valor da industria musical
(como representado na figura 6 relativa ao fluxo desenvolvido por Wallis), mas acima de
tudo, estabelece que os aspectos relacionados com o controlo e mediacao do registo na edigao
dos direitos gerados por essa obra musical sao hoje, quando comparados com a era pré-digital,
mais importantes que a sua produgdo fisica e venda (Wikstrom, 2010). Esta perspectiva
impdem atualidade a um modelo cldssico, e quebra com o conceito da rentabilidade da
industria musical apenas pelo retorno das vendas brutas de uma obra musical, estabelecendo a
importancia de uma fonte de rendimentos, menosprezada na era pré-digital (pela
impraticabilidade da cobrancga royalties generalizada aos utilizadores particulares, sendo esta
cobranca apenas realizada sobre utilizadores comerciais numa Otica de negociagdo business to
business), mas de elevado retorno financeiro numa cultura digital, possibilitando o controlo e
licenciamento da utilizagdo das obras musicais assente numa cultura multi-formatos ¢ de

multiutilizagdes (onde € possivel a cobranga de royalties sobre direitos de autor e conexos
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sobre uma otica business to consumer, assente na monitorizacao de utilizagdes mediada na era
digital) (Leonhard, 2008). Esta analise e evolugdo de paradigma sobre a quantificagdo
econdmica do valor de utilizagdo de uma obra musical, ¢ pertinente pelo elevado racio de
rentabilidade envolvido na taxacdo da gestdo de copyright das obras registadas, e que
pertencem, a todos os agentes envolvidos na criacdo da obra editada. Este modelo de registo,
continua no entanto, apenas a materializar-se com base no registado efetuado nas entidades
competentes da obra original fixada em gravacdo sobre um suporte mestre ou registo
“master” (Passman, 2014), utilizado posteriormente como fonte de multiplicacao fisica ou
digital, e, como base de controlo do registo dos direitos de copyright, sobre essa obra,
permitindo a monitorizagao das suas multiutilizagdes, dando lugar a posterior cobranga e
distribuicao dos seus dividendos, os royalties obtidos, junto dos seus proprietarios, artistas
criadores, intérpretes, e produtores musicais (editoras). Esta visdo assenta no que Wikstrom
classifica como um modelo cléssico, pois apesar de estar integrado na cadeia de valor, esta
etapa era menosprezada como fonte de rendimento no seio da industria fonografica,
favorecendo a industria a uma loégica de importancia econémica do retorno econdémico direto
assente no preceito de venda fisica de produtor a consumidor, sem dar importancia a
monitorizagdo das suas utilizagdes. No entanto, com o advento da revolucdo digital, com o
evoluir do quadro legislativo assente na promocdo, valorizacdo e protecdo da gestdo da
propriedade intelectual como fonte de remuneracao e valorizacao das carreiras artisticas, e dos
seus agentes de mercado que compdem a cadeia de valor criativa houve a necessidade de criar
e uniformizar um modelo que na sua forma classica identifica os diversos detentores de
direitos, mas também o tipo de direito sobre a utilizagao que lhe ¢ associada.

A este direito econdmico, ou parcela de rendimento sobre a utilizagdo, chama-se royalty (Pitt,
2010), ou, na terminologia juridica nacional, uma utilizacdo sobre uma prestagdo artistica de
um direito conexo ao direito de autor (Almedina, 2014) (na terceira parte da investigacao este
ponto sera aprofundado em detalhe). Torna-se assim pertinente identificar mediante o
contexto de edigdo de uma obra musical, os diversos tipos de royalties passiveis de serem

gerados com base na utilizagdo e contexto da obra musical.
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Figura 6 — Fluxo de edicdo fonografica de Wallis (Wikstrom, 2010: 58).

Definindo assim, o modelo de pagamento, de royalty, mediado pelas carateristicas de
utilizacdao associada a cada contextualizacao especifica que ¢ dada ao tipo de uso de uma
determinada obra. Esta utilizacdo pode estar relacionado com a utilizagcdo da letra de uma
musica, pelo uso da sua composi¢cdo musical, pela forma da sua utilizagdo sobre o meio, como
¢ caso dos meios de comunicagdo em massa, representados pela televisao, radio ou cinema,
pela utilizagao sobre um suporte promocional de uma atividade econdmica como € o caso das
industrias ligadas ao canal HORECA, seja um hotel, bar, restaurante ou uma discoteca
(Passman, 2014). Na realidade a tinica limitagdo a utilizagdo da musica como suporte criativo
econdmico, reside nos propositos da sua utilizagdo, visto a realidade empirica demonstrar que
a musica tem utilizacdo universal em todos os sectores econdmicos e culturais da uma
sociedade moderna.

Wikstrom distingue trés tipos de categorias de royalties a pagamento com base nas condigdes
da sua edigdo: royalties de performance, de sincronizagdo e mecanicos (Wikstrom, 2010). Os
royalties relacionados com a interpretacdo ou performance sao atribuidos quando uma musica
¢ interpretada por um musico singular ou em grupo, como no caso de uma orquestra, dando
lugar a sua gravacdo, e posterior edicdo. Da reproducdo dessa edicdo, independentes do
formato, ird ocorrer uma utilizagao comercial, esta ocorre quando a musica passa na radio ou
quando se houve musica em espagos publicos de fruicdo comercial, como € o caso de centros
comercias, elevadores, cafés, hotéis e discotecas. Cada utilizagdo de uma obra musical, de

uma musica gera um pequeno valor economico que ¢ devido aos detentores desse direito, aos
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proprietarios desse royalty; Os royalties de sincronizagdo estao relacionados com o uso de
uma obra musical em ambientes multimédia, como ¢ o caso de uma banda sonora de um jogo
de computador ou num filme cinematografico; O terceiro tipo de royalties, sao os royalties
mecanicos, € t€ém origem no licenciamento das copias produzidas para venda, seja em formato
fisico, seja em formato digital. Wikstrdom enumera os royalties mecanicos como 0s mais
lucrativos para os detentores dos seus direitos pela dimensdo global da sua dimensdao em
vendas, e pela distribui¢do dos formatos suportados, sendo o mais popular o CD. A
distribuicao do seu retorno financeiro encontra-se normalmente fixado numa proporgao a
escada de escala 50/50, sendo que metade dos dividendos atribuidos sobre a utilizagao (venda
unitaria) recai para a entidade editora, e os restantes 50% vao para os restantes proprietarios
do direito gerado (autor, artista ou intérprete, e produtor). Esta regra, avangada por Wikstrom
¢ uma generaliza¢ao que nao traduz todas as realidades de distribuicao existentes, havendo
naturalmente realidades distintas consoante a cultura, sociedade e regulagdo juridica de cada
mercado. Por outro lado, existem situagdes de sobreposicao profissional, como € o caso de um
artista prosumer (Tapscott et al., 2008), ou, de o que popularmente ¢ designado de “cantor-
autor” ou “cantautor” (Rodgers, 1999), em que o autor ¢ simultaneamente o artista intérprete
da sua obra, logo, ¢ proprietario do direito de autor sobre essa obra, e aos direitos da
reprodugdo sobre a interpretacdo dessa obra (sobre o master gravado). Sdo especificidades
que em parte ficam definidas contratualmente, entre o editor, o agente (caso exista), € 0
artista, ou no vazio de um acordo contratual claro (ou na corre¢do de uma com base ilegal), ¢
sempre aplicada a lei de copyright do territdrio (pais) onde a obra foi fixada (Passman, 2014).
E em todo o caso, uma das esfera das industrias criativas que mais origina temas de grande
debate na nossa sociedade, e uma fonte de rendimento artistico importante, altamente
negligenciada no passado na nossa sociedade, mas que desde o advento da revolucao digital, e
ao longo das ultimas duas décadas tem vindo a ganhar cada vez mais importancia, sendo hoje

em dia uma importante fonte de rendimento dos artistas, em particular dos artistas nacionais.

2.3.3. Modelo classico de interpretagdes ao vivo.

Wikstrom constata que apesar da industria fonografica ser maior e mais rentavel que a
industria da musica ao vivo ou de interpretagdo ao vivo, no seio da industria musical como
um todo, € no entanto a industria onde o artista pode obter um maior rendimento econémico
direto fruto da sua arte. Assenta esta avaliacdo sobre um pressuposto de rentabilidade artistica

na qual, em média, cerca de 85% dos rendimentos brutos de um musico possam advir
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diretamente de espetaculos ao vivo, comparados com os cerca de 10% de rendimentos brutos
obtidos da venda de musica (normalmente em formato fisico), e os restantes 5% da gestdo de
royalties (Wikstrom, 2010). Os espetaculos ao vivo, independentemente da sua dimensao,
seja uma interpretagdo espontanea de rua, atuagdes em pequenos espagos de diversao noturna,
em formato showcase ou tournée, a solo ou em festivais de verdo, representam ndo so a
potencial maior fatia de rendimentos diretos de um artista, ou de uma banda, mas também, a
forma por exceléncia de aproximagdo classica de um artista ao seu publico, seus fas (King,
2009). E igualmente a forma classica de promogdo trabalho artistico desenvolvido e de
promocgao da sua imagem publica, projetando uma identidade musical propria, uma assinatura
unica, personificada pelas suas interpretacdes e performances artisticas em palco. Existem
artistas que se definem por este meio direto de dialogo com o seu publico. E ao mesmo
tempo, ¢ naturalmente mais um elo na cadeia de valor da industria musical, sobre esta area
que depende diretamente do trabalho do artista, depois de pagos os royalties sobre a
interpretagdo do espetadculo ao vivo, liberta o seu controlo, por imposi¢ao legal, ficando os
dividendos econdmicos obtidos disponiveis ndo s6 para o artista ou banda musical, mas
também como fonte de receita de uma pequena comunidade de profissionais que
acompanham as bandas e os seus artistas, composta pelos agentes promotores que
tradicionalmente representam os artistas na promocao, agendamento e angariacdo dos seus
espetaculos e imagem publica, aos diversos produtores de espetaculo com equipas compostas
por técnicos de luz, som e roadies ou road crews, técnicos multifacetados que acompanham a
banda e tornam possivel e realizagao de um espetaculo, sendo responsaveis por tudo, desde a
montagem e desmontagem de palco, ao transporte de equipamento, a manutengdo dos
instrumentos (Passman, 2014). Sdo elementos que fazem parte da equipa do musico ou da
banda musical, ou, dependendo do evento, pertencem a equipa do espaco onde se ira realizar a
producao, seja este singular ou multi-evento como ¢ o caso de um tipico festival de verdo. Os
artistas podem ser pagos por um valor de tabela pré estabelecido, podem receber por uma
percentagem da bilheteira, ou em alguns casos, receber uma percentagem das receitas da
venda de bebidas do bar de suporte ao evento. Tudo depende do acordo pré estabelecido entre
o agente da banda, e o espaco onde se ird realizar o espetaculo, e naturalmente da dimensao e
importancia do evento. A estas potenciais vendas, acrescem, as vendas de merchadising,
material promocional associado a banda musical ou ao artista que neste caso em exemplo,
vendido no local. Como ¢ o caso de roupa com a imagem da banda, CD’s, albuns em vinil,
entre outros (King, 2009). No nosso pais em particular, desde a viragem do milénio o nimero

de espetaculos ao vivo tem aumentado de forma consistente e sustentada com uma dispersao
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geografica homogénea, alimentando um mercado com um peso significativo na industria
musical nacional (PORDATA, 2014), ndo s6 pelo numero de espetaculos de bandas
individuais, como no aproveitamento e criacdo de novos e velhos espacos e eventos de
promocao artistica para os acolher, como ¢ caso de teatros, espagos polidesportivos, espagos
publicos com aproveitamento proprio promovido por promotores especializados que através
de apoios publicos e privados, de origem partidaria, edil e privados, consoante o interesse do
promotor, tem sustentado o crescimento impar na exposi¢ao da musica em Portugal, havendo
hoje uma oferta diversificada que ultrapassa as barreiras da urbanidade, da geografia ou
demografia, nos mais diversos estilos e gostos musicais ¢ organizados para a satisfagao dos
mais diversos segmentos populacionais, internos e externos, sendo nesta momento ja um
baluarte do novo turismo nacional (Blitz, 2014). Pode até ser lancado o argumento que em
determinados casos, pode estar a ser atingido uma saturagdo de mercado pela sobreposi¢ao de
determinadas ofertas que decorrem em simultaneo, tendo ja ocorrido cancelamentos de
grandes eventos por falta de adesdo na aquisi¢ao de bilhetes. Por outro lado, este tipo de
eventos publicos, como os festivais de verdo, vivem de um mix organizacional cuja promogao
e pagamento de custos operacionais deriva na sua maior parte de sponsoring e acordos
publicitarios com entidades e organizagdes comerciais que custeiam em troca de estratégias
de cross-branding ou associacao de marca, dando o nome comercial ou da marca de um seu
produto ao nome do evento, garantindo assim, ao promotor uma quase garantia de sucesso no
retorno financeiro, € no hooking ou agendamento da presenga das bandas e artistas cabecas de
cartaz, consideradas de maior popularidade, e que garantam uma redugdo do risco face ao
investimento efetuado, numa estratégia que também ¢ seguida pelas banda, tentando atuar nos
eventos que lhes garantam uma maior visibilidade perante o seu publico-alvo (Carr, 2014).
Por outro lado, existem especificamente em Portugal apoios de origem municipais destinados
a garantir a instalacdo e realizacdo, ou repeticdo de um determinado evento de grandes
dimensdes no espago do seu Concelho, prescindindo a poder local do pagamento de taxas e
impostos associadas a realizacdo desse mesmo evento (Sapo Musica, 2014), aumentado
assim, diretamente as condigdes ideais a realizacdo destes eventos no seu espago geografico.
Alguns espacos sao escolhidos pela sua ligagdo a natureza, longe de espacos urbanos, outros
sao escolhidos precisamente pela sua ligagdo a cidade e a urbanidade, estas escolhas assentam
numa multiplicidade de decisdes especificas a cada evento, mas que garantem normalmente
uma diferenciagao e identificacdo unica (Coelho, 2014), que por vezes se torna caracteristica
de marca propria. Apesar deste modelo aplicado, ser considerado por Wikstrdom um modelo

tradicional, ¢ um modelo que pela sua natureza de ligagdo humana aos seus artistas, ¢ na
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experimentacdo da arte, ndo perde atualidade, e por conseguinte mantém afluéncias de
publico elevadas e constantes ao longo de anos, dando lugar a um modelo de negocio que nao

tende a perder rentabilidade futura fruto da sua popularidade.

2.4. Evolucao de uma industria em transformac¢ao na era da Musica 3.0.

A influéncia da tecnologia na evolugdo da industria musical desde o seu surgimento até ao
presente ¢ um facto incontestdvel. A evolucdo tecnoldgica tem sido sempre um marco no
crescimento e expansdo da industria fonografica, nomeadamente no decorrer do século
passado com a constru¢do do modelo classico de negdcio, assente da expansao das vendas
sustentadas pela divulgagdo e promocao concertada na gestdo de contetidos dedicados na
radio e televisdo. A dimensao atemporal conquistada pela utilizagcdo dos diversos e sucessivos
formatos fisicos, € a sua crescente portabilidade trouxeram uma nova experiéncia ao consumo
social e individual de musica. Estes fatores, criaram no consumidor o gosto pelas posse da
arte, do consumo dimensionado e limitado apenas pelo gosto da sua vontade individual. A
transi¢do para era digital de uma industria analégica com a introdu¢ao do CD, marcou o ponto
de viragem do modelo cléassico de negdcio da industria musical, para um novo modelo de
evolugdo paradigmatica e disruptivo, pelas transformagdes ocorridas da viragem do milénio
até aos dias de hoje. A era digital nasce da revolugdo digital, e trouxe consigo um novo
modelo de negodcio e artistico, cuja transformagdo ainda decorre num reposicionamento
continuo assente na adaptacdo tecnologica dos novos sistemas de distribuicdo de musica em
formata digital, e no reposicionamento continuo de todos os agentes de mercado da industria
musical (Leonhard, 2008).

Esta evolucao marca igualmente a passagem de um conceito de fruicdo de musica em formato
fisico para a fruigdo de musica, desmaterializada sobre um contexto digital, ou o que pode ser
denominado, a passagem do consumo de musica num formato 1.0, numa analogia as versoes
de evolugdao do mundo digital caracterizada pelas versdoes de um programas de software, e
mais tarde numa analogia direta ao modelo de evolugdo da Internet, que nasce na sua versao
inicial estatica, sem carateristicas dinamicas relacionais ou ligagdes avancadas interativas
denominada de Web 1.0, e evolui para uma rede relacional, dindmica e social, denominada de
Web 2.0 (Shuen, 2008a). Sobre este conceito a musica nasce no seu estado tradicional como
Musica 1.0, representada pela musica consumida no estado tradicional, fisico, em suportes
fisicos, e materializada através de uma mediacdo tecnologica analdgica mecanica classica,

assente na promoc¢do em radio ou televisao, e sem interacdo direcional em tempo real por
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parte dos consumidores (Kusek et al., 2005). A Musica 1.0, ¢ uma versao na qual a musica
esta assente na emissao de conteudos, € na sua comercializagdo enquanto produto econdémico
em formatos fisicos. Contrasta com o avan¢o do modelo paradigmatico assente na evolucao e
mediacdo tecnologica, representada pela Musica 2.0, onde o consumo de musica ¢
desmaterializado do seu suporte fisico, ndo ¢ restrito pelo sua forma fisica, e ¢ partilhada em
modelos digitais modelados sobre codigo binario (em oposicdo ao modelo mecanico
analogico de tradugdo de friccdo de sulcos fisicos em som), assentes, nos modelos de partilha
da sociedade em rede global que nasce da Internet, ¢ que dd origem aos novos modelos de
consumo, mediados pela interacao direta dos seus utilizadores, em detrimento do controlo
sobre esse acesso por parte da industria musical. A Musica 2.0 nasce da utilizagdo rebelde de
contracultura social que deseja a liberdade do escolhas e consumos, ¢ do desejo de
portabilidade digital, e torna-se o modelo para a evolucao do paradigma de uma industria em
transformagdo e assente nas trocas de informacao relacionais em rede promovidas pela Web
2.0. (Leonhard, 2008).

A interpretacdo da musica enquanto elemento de expressdo cultural digital, deve ser
enquadrada a luz da dinamica do contexto seguido ao longo do processo de desenvolvimento
evolutivo registado no seio do negocio da musica (music business), ou seja, pela andlise das
diversas etapas que compdem a evolugdo do timeline hierarquico da musica enquanto modelo
de analise representativo das proprias etapas do desenvolvimento do negdcio da musica,
desde o seu estado analogico até as diferentes interpretagdes do seu estado de evolugdo
tecnologico e digital.

A Era da internet (Castells, 2001) trouxe consigo uma revolucao digital que veio alterar o
paradigma funcional da nossa sociedade dando origem uma nova era mediada pela tecnologia
e por uma sociedade de informacao em rede. A Internet em particular, ¢ a plataforma de
intermediagdo cultural, econdmica e social por exceléncia da sociedade em rede, dando
origem a uma nova economia digital. Fundamenta nas premissas das relagdes humanas, e sem
limites geograficos ou temporais, apenas limitado pela grau de inculturacao tecnoldgica do
utilizador, e pelo acesso tecnoldgico. E nesta premissa de uma sociedade em rede digital que
hoje se situa a nossa sociedade, e nas analogias de uma descrigao das transformacdes da “era
analogica” para a “era digital” que vamos encontrar a evolu¢do da musica como elemento de
expressao cultural na sociedade digital.

A evolugdo da musica, esteve sempre associada aos avancos tecnologicos, numa relagao
interdependente e simbidtica a evolugcdo do consumo e adopg¢ao humana das novas tendéncias

(Burgess, 2014). Esta sinergia tecnoldgica, explica em parte a sustentabilidade de uma
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industria que tem conseguido ao longo da historia recente popular da sociedade moderna,
acompanhar todos os momentos sociais e culturais, crescendo sempre em nimero e vendas até
a industria da musica, tal como hoje a conhecemos. A evolucao da musica por ter igualmente
paralelismos na descricdo dos modelos de cultura de Pier Luigi Sacco, ou seja, descrigao de
uma evolugdo por etapas, assentes na evolucao tecnologia subjacente a cada salto evolucional
substantivo dos momentos de evolugao disruptiva de cada salto qualitativo, histérico, cultural
e social na evolucao da cultura (Sacco, 2011).

Encontramos precisamente na obra de Bobby Owsinski, uma analise a evolucdo da musica
onde o autor descreve seis etapas fundamentais para a interpretacdo e compreensao da
evolugdo da musica do seu estado analdgico até a evolugdo para um estado digital e global, a
estes momentos da evolucdo musical, Owsinski apelida de “seis etapas vivas da industria
musical” (The Six Life Stages of the Music Industry) (Owsinski, 2011). Sao apelidadas de
“Life Stages™ ou etapas de vida, numa traducao livre, por refletirem as acdes de uma industria
musical viva, e por aglomerarem uma interpretacao ampla do conceito do negdcio da musica,
assente na analise popular da musica ou “pop” com o objectivo de aglutinar a maior
abrangéncia possivel de um conceito geral, e numa analise que possa ser consubstanciada com
dados de fontes secundarios disponiveis, como as vendas globais de musica, ou, sobre
descrigdes de exemplos de artistas populares. Esta fundamentagdo estabelece um padrao
chave que posteriormente, e consoante uma analise comparativa com outros estilos de musica,
poderé ter interpretagdes distintas, mas sempre em comparacao ao estilo popular.

A primeira etapa descrita por Owsinski como precursora do negocio da musica, ¢ considerada
necessariamente como uma fase embriondria a qual apelida de “Musica 0.5” (Owsinski,
2011). Esta etapa situa-se numa era historica que antecede as gravagdes de musica, € na qual o
negdcio da musica se dedica a comercializacdo de folhas de musica para ser tocada em
privado ou em espagos publicos. Esta indastria embrionaria promovia a musica e nao o artista,
fundamentando a sua existéncia enquanto industria através da concentragdo de um conjunto
de editoras existentes desde os finais do século XIX, na cidade de Nova lorque nos EUA,
mais especificamente no distrito de “Tin Pan Alley” (Burkart et al., 2006). Com o surgimento
dos pianos automaticos ou pianolas, surge o primeiro advento na evolucdo da industria através
de um avango tecnologico com a andlise de oportunidade em satisfazer a necessidade de
oferta de musica para este novo suporte, através dos rolos mecanicos de musica. Esta oferta
generalizada criou a necessidade de se promover a oferta. A “promoc¢ao” dentro da industria
da musica torna-se rapidamente um dos elementos fundamentais do negocio. A tecnologia

rapidamente molda a evolucao da industria musical com a introdug¢ao do gramofone em 1890,
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e da Radio a partir da década de 1920 (Burgess, 2014), sendo esta fase caraterizada com a
promocgao direta de musicas e artistas a um publico cada vez maior e mais abrangente. A
industria cinematografica sonora, deu igualmente um importante contributo, na década de
1930 abrem as primeiras lojas de musica no EUA, sustentadas pelas primeiras editoras como
¢ o caso da Tower Records, que mais tarde viria a tornar-se no maior distribuidor grossista
nos EUA. O modelo tecnoldgico era agora assente no suporte em vinil, ¢ o modelo de
distribuicdo de musica estava cimentado nas lojas locais, com um modelo promocional
assente na divulgagado por radio ou através de filmes sonoros. Nasce assim, o primeiro modelo
de negocio de uma nova industria, a indastria musical (Owsinski, 2011).

A segunda etapa no desenvolvimento da industria musical e do negocio da musica € para
Owsinski, o modelo original do negdcio da musica e descreve-o como a etapa da “Musica
1.0”. Esta etapa no crescimento da induastria musical ocorre desde a década de 1950 até a
década de 1980 e ¢ marcada por um crescimento continuo da industria, ano apds ano. O
modelo genérico de negocio, durante estes 50 anos de atividade manteve-se essencialmente o
mesmo, e assenta num fluxo padronizado de etapas crescentes, dentro de um modelo de
negdcio dedicado a obtencao do lucro maximo pelo investimento realizado (Owsinski, 2011).
Neste modelo, o artista, normalmente apds ter submetido a sua gravagao de demonstragdo, a
sua “demo tape”, assinava um contrato de gravacdo com uma editora, esta por sua vez atribui-
a ao artista um gestor profissional responsavel pelo artista e pelo seu reportério (A&R) ou
manager (Passman, 2014) cuja responsabilidade era gerir e intermediar a relagdo entre o

artista e o gestor de produto da editora, responsavel pela distribui¢do das novas obras.

The

The Artist | Record
Company

Figura 7 - Musica 1.0, ligagdo direta do artista a sua editora (Owsinski, 2011: 4).

Neste processo o manager podia igualmente atribuir um produtor musical a banda, cuja
responsabilidade era garantir a gravacdo das obras discograficas, no entanto, esta ligacdo era
assente na liberdade criativa da banda, sendo o produtor por vezes um elemento da banda, um
profissional convidado, ou ainda, o proprio manager. No inicio deste modelo de negdcio era

normal os artistas nao terem controlo sobre a versao final da sua criagdo artistica, ficando esta
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a cargo do produtor e das necessidades comerciais da editora. Com o crescimento do negdcio,
e com a crescente importancia do papel do artista, algum do controlo criativo ¢ devolvido
através da satisfacao dos desejos dos artistas através do controlo na contratagao de produtores,
por vezes até independentes ou membros da propria banda, desde que ndo se
comprometessem 0s objetivos comerciais da editora, materializados em discos de sucesso
(Owsinski, 2011). Apos a conclusao da gravagdao, o disco era prensado em vinil
(posteriormente gravado em cassete ou CD), e distribuido pela longa rede de distribui¢do que
colocava as obras numa loja grossista de cada cidade e mercado de destino. A editora era
igualmente responsavel pelo marketing da gravacdo da obra final, ou do disco, e que
fundamentalmente assentava em promocdo radiofénica ou tempo de antena ou airplay.
Quanto maior fosse o tempo de antena, provavelmente maiores seriam as probabilidades de
obtenc¢do de um sucesso de vendas (King, 2009). O tempo de antena obtido era tdo importante
no sucesso das vendas que cada editora investia copiosamente no seu departamento
promocional, o que resultou numa competicdo voraz entre editoras para a obtencao do maior
tempo de antena possivel para as suas obras, através de subornos, ofertas, e outras ofertas
duvidosas, no que ficou conhecido nos EUA por “payola” (Owsinski, 2011), uma pratica que
veio eventualmente a ser ilegalizada, e que deu origem a varios escandalos de corrupcao, o

que levou a época a uma alteracao na relacao entre editoras e radios.
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Figura 8 — Fluxo organizacional de criagdo artistica na era da Musica 1.0 (Owsinski, 2011: 6).

Esta transformagdo, veio dar origem ao outsorcing dos departamentos de promogado das
editoras, numa tentativa de evitar que novos casos de payola viessem a ser atribuidos as
editoras, o que nao se veio a registar, tendo sido sempre condenadas em tribunal, mesmo pelas

acoes de promotores independentes, sendo que este caso pouco veio a alterar o objectivo final
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de todas as editoras, a obtengao de um sucesso de vendas, um 4if musical, um album no topo
das vendas. O fluxo organizacional que descreve as relagdes entre os agentes de mercado em
volta da Musica 1.0, entra na sua maturidade, como pode ser visto na figura 8, com todos os
elementos enquadrados no objetivo final de vendas dirigidas ao consumidor. Na era da
Musica 1.0, a editora ¢ o agente econdomico dentro da industria musical mais poderoso
controlando na totalidade todos os aspetos do negdcio, desde a contratagdo, a gravagao,
promogdo e distribuicdo (Kusek et al., 2005). Ao artista era dada a oportunidade de um
contrato de longo prazo com varias gravagdes, ficando a gestdo e promocao da sua carreira
exclusivamente na esfera de influéncia da sua editora. A relacao do artista com os seus fas ¢
distante, ¢ mediada quase sempre pela editora. A Radio ¢ o instrumento fundamental na
promogdo das novas obras musicais e na construgdio do it ou sucesso de vendas. E a era do
single, do sucesso musical através de uma musica de destaque, apesar de serem os albuns o
instrumento de fixacdo musical de maior rentabilidade (Owsinski, 2011).

A passagem para a etapa seguinte da-se, segundo Owsinski, com o surgimento de uma nova
era na distribui¢ao de musica com a introducao do novo formato em CD, numa etapa que fica
conhecida denominada de “Musica 1.5” (Owsinski, 2011), e que fica marcada pelo maior
aumento de negdcio que a industria musical alguma vez conheceu, e talvez venha a conhecer
com a introdugao do formato CD ou “Compact-Disk™, langado em 1982, e transporta a
industria musical para a era digital, consequentemente lancando as bases de uma nova
industria assente numa nova plataforma tecnologica (Burgess, 2014). Os consumidores sao
persuadidos a uma renovagao da sua biblioteca musical do vinil anal6gico para o novo som
digital “puro”, conseguindo efetivamente relancar as vendas de catalogos musicais muito para
além da sua esperanca de vida de produto musical, dando origem ao inicio dos anos dourados
de industria em termos de vendas brutas com trés formatos em venda simultinea, cassete,
vinil, € o novo CD, e com custos residuais extremamente baixos, quando comparados com o
lancamento de uma obra inteiramente nova, neste caso, apenas associados a impressao de
novos CD’s e a sua distribuicdo, tendo o maximo de rentabilidade (Knopper, 2009). As
editoras aproveitam o momento econdomico, € controlando os pregos, colocam os CD’s com
uma venda de retalho superior aos restantes produtos, enquanto simultaneamente reduzem os
royalties sobre a vendas das obras aos artistas representados, seguindo o argumento de
suporte de novos custos ligados a adogao tecnologica, na verdade, mesmo com a amortizagao
tecnologica totalmente absorvida, os montantes contratuais pagos pelas editoras ndo voltaram
aos praticados na era pré-digital (Owsinski, 2011). A era da Musica 1.5 ¢ igualmente marcada

por uma mudanga no paradigma de gestao da industria que se profissionaliza e evolui para
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grandes aglomerados empresariais cotados em bolsa. As editoras que criaram a Musica 1.0
eram empresas independentes compostas maioritariamente por individuos oriundos do seio da
propria industria possuidores de um tacto natural para o negocio, e eram agora substituidos
por empresarios profissionais (Burgess, 2014). O aumento explosivo das vendas colocou as
principais editoras sobre a atencdo de grandes grupos internacionais, com representacao nas
principais pragas financeiras, tornando uma industria que tem a sua origem num conjunto de
editoras independentes, agora, em sucursais de entidades multinacionais. Com a entrada nas
editoras de uma nova geragdo de profissionais mais preocupados com os resultados
financeiros de que com as necessidades artisticas, torna-se imperativo atingir os objetivos a
cada trimestre econémico, ¢ ndo dentro de um ciclo nutrido pelo desenvolvimento artistico
gerador de sucessos naturais (Owsinski, 2011). Esta época coincide com o surgimento do
primeiro canal de televisdo por cabo nos EUA, exclusivamente dedicado a musica. Se bem
que a musica teve sempre um papel em televisao, e esta teve sempre uma relagdo simbiotica
com a musica (Wikstrom, 2010), através de programas dedicados que souberam explorar o
sucesso mutuo passivel de angariar audiéncias, e gerar vendas para a industria musical, como
¢ o caso das incontornaveis presencas dos The Beatles no “The Ed Sullivan Show”, e da
primeira presenca de Elvis Presley em televisdo, dois momentos iconicos da industria, mas a
introdu¢ao de um canal exclusivamente dedicado a musica, e ao formato do teledisco, tornou
possivel a inicio de uma nova era de inovacdo musical. A MTV torna-se rapidamente
responsavel pela capacidade de gerar sucessos de venda, tal como acontecia até entdo com a
radio em geral como ficou bem presente com o inesperado sucesso de um tema dos The
Buggles, “Video Killed The Radio Star™, tendo sido precisamente o primeiro teledisco a
passar na MTV (Owsinski, 2011). A imagem torna-se repentinamente mais importante do que
a propria habilidade musical. A repeti¢ao dos sucessos musicais, na nova industria musical, €
mais importante que a procura e desenvolvimento do cuidado e novo artistico, nesta medida a
solucdo passa por aproveitar casos de sucesso passados, e repetir a formula de sucesso com
novos artistas e produtores, em novas composicdes semelhantes aos sucessos anteriores. Da-
se um declinio ou extingao quase total no lancamento do formato single, pouco rentavel na era
do CD, passando a dar-se prioridade a venda exclusiva de albuns onde o 4it single promovida
na radio e televisdo ¢ integrado com um conjunto de outras cangdes na sua maioria de
qualidade inferior para “encher” o CD. Esta solu¢dao faz sentido em termos exclusivamente

econdmicos, visto fazer parte da cultura capitalista, e de promog¢ao de imagem de sucesso,

* Pode ser visto em pormenor através do seguinte artigo:
http://www.huffingtonpost.com/2013/08/01/mtv-first-aired-music-videos_n 3690085.html
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agora em televisdo (Owsinski, 2011). As vendas aumentam com o surgimento de novos idolos
“Pop”, cuidadosamente trabalhados para preencherem um publico alvo previamente
identificado nos estudos de marketing realizados. A imagem artistica torna-se mais importante
que a arte.

A Matsica, descreve Owsinski, entra na era 2.0, ou “Musica 2.0” (Owsinski, 2011), no dia em
que o primeiro ficheiro em formato MP3 foi partilhado entre dois utilizadores (algures
durante o ano de 1994). Se bem que a data ninguém se tenha imediatamente apercebido da
importancia deste momento, ¢ claramente 0 momento que marca o inicio da grande evolugao
disruptiva para a industria musical. Com a chegada da tecnologia de compressao em MP3, e a
possibilidade de partilha de ficheiros, neste caso de musicas sobre um suporte digital passivel
de ser partilhado através da Internet entre utilizadores, a tecnologia volta uma vez mais a
moldar a evolucao na fruicdo de musica, mesmo que desta vez nado se trate de um formato
adotado pela industria, mas sim pelos consumidores, numa clara contra cultura ao controlo
imposto sobre a disponibilidade e distribuicdo de obras musicais como era pratica vigente até
entdo (Alderman, 2008). Com esta partilha entre utilizadores ¢ mediada por um conjunto de
redes e software especifico Peer-to-Peer ou P2P que permitem ligagdes entre computadores
sobre a Internet sem que tenham que estar conectados a um servidor central, efetivamente
criando uma rede em cada computar se liga diretamente a outro, ¢ onde todos estdo

interconectados.

Computer Computer

A
Computer |5 \= Computer

\ /

Computer Computer

Figura 9 — Exemplo de uma rede Peer-to-Peer ou P2P (Owsinski, 2011: 13).



O servico Napster foi o primeiro de muitos servigos de distribuicao digital de ficheiros sobre
redes P2P a surgir nesta época, € pode ser considerado um dos mais famosos ¢ mediatizados
pelo seu rapido sucesso, e mais tarde pela sua queda. A rede Napster nao era uma rede
exclusiva P2P, e utilizava servidores centrais para manter uma lista dos seus utilizadores, e
como suporte a partilha dos contetidos, efetivamente albergando conteudos, esta opgao
tecnologica viria mais tarde a servir de fundamento legal para o seu encerramento (Alderman,
2008). Apesar de existirem a época outros servicos de distribuigdo digital de ficheiros, o
Napster era unico, pois, era exclusivamente dedicado a partilha de musica de onde resulta a
sua extraordinaria popularidade. No seu pico de utilizacdo em Fevereiro de 2001, possuia uma
rede com 26,4 milhdes de utilizadores a nivel mundial, o servigo Napster foi eventualmente
processado pela industria musical e encerrado pelas autoridades por praticas de violagcdo de
direitos de autor (Owsinski, 2011). Outro servico importante lancado a €época assentava no
site MP3.com que teve o seu langamento em 1999, no seu auge teve cerca de 25 milhdes de
utilizadores, e 800.000 visitantes unicos por dia no seu site. O servigo encerrou apos ser
processado por praticas de violagdo de direitos de autor por parte do grupo Universal Music
Group ou UMG com reparagdes pagas no fim do processo na ordem dos 200 milhdes de
dolares (Owsinski, 2011). A empresa que geria o site Mp3.com, foi eventualmente vendida a
uma empresa da area dos dispositivos electronicos Roxio, e que reabriu o servigo, desta vez
legal, com o nome Napster, numa segunda vida, agora como um servi¢co de distribui¢do de
musica licenciada e legal, paga pelos utilizadores. Estes dois servigos de distribui¢do de
musica, apesar de ilegais e da sua queda pelo incumprimento de praticas legais, provaram a
um mercado em expansdo o valor da tecnologia dando origem a um novo mercado de
variados novos servigcos que se seguiram, tais como o Limewire ou o Kazza (Knopper, 2009).
A industria musical, passou os anos seguintes a processar os diversos servigos de distribui¢ao
digital de musica ilegais, € os seus utilizadores, sem realmente agirem proactivamente na
solucdo de encontrar caminhos alternativos legais para a satisfacdo das claras oportunidades
de mercado existentes, numa postura de negagdo relativa ao enfraquecimento continuo do
controlo que ja nao possuiam sobre a distribui¢ao de conteudos na era digital. Com a evolugao
tecnologica tem inicio o fendmeno da pirataria musical que causa efetivamente uma disrupgao
na industria musical com a introdu¢ao no mercado doméstico dos gravadores de CD’s. Se
bem que a possibilidade de efetuar uma cdpia privada ja existia desde o tempo da Cassete
Audio, ndo era comparavel & gravacio de um CD doméstico, através de um computador

pessoal, aliado ao acesso a catalogos de musica digital disponiveis on-line. A tecnologia
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alimenta e da inicio a era digital para a industria musical com as primeiras quebra
significativas nas vendas a nivel mundial (Alderman, 2008).

Owsinski, descreve a etapa da “Musica 2.5” com a era da rentabilizacao da distribuigdao de
musica. Ap6és um periodo de incapacidade na resposta a induUstria reorganiza-se na
necessidade em se encontrar um modelo de negocio que possa ultrapassar as dificuldades
impostas pela era digital (Owsinski, 2011). E a industria informética que acaba por oferecer a
primeira solugdo credivel perante a industria musical a nivel mundial com a introdugdo do
servico iTunes da Apple. O sistema desenvolvido sobre um conceito de servico fechado, onde
as musicas eram adquiridas e podiam ser apenas utilizadas nos dispositivos proprietarios e nos
software proprietario da Apple, permitiu estabelecer pela primeira vez um padrdo para a
restante industria, e igualmente um padrao para o retorno econémico dos artistas sobre vendas
digitais. Cada musica era inicialmente vendida com valores de 0,99 céntimos de dolar por

musica, pagando a Apple ao artista 15% sobre o valor de venda (Owsinski, 2011).

W Apple ®Record Company ® Songwriter  Artist
(15% Royalty Rate)

Figura 10 - Exemplo da distribui¢do de vendas de uma faixa de musica pelo valor de 0,99 céntimos de

dolar através do servigo iTunes do Apple (Owsinski, 2011: 15).

Esta nova abordagem tem um efeito de promogao pela experimentagdo de musica, visto que

pode ser ouvida em parte antes da aquisi¢ao, e volta a promover a venda em formato de
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single, dado como extinta pela industria, renasce com a escolha de aquisi¢ao por parte dos
consumidores, ao optarem pela escolha da musica que mais gostam dentro da oferta de um
album, e comprando apenas esta ao invés do album inteiro.

Nesta nova era de reorganizagdo da industria musical, da-se igualmente uma nova abordagem
por parte das editoras, por forma, a fazer face aos lucros perdidos com a revolucao digital com
a exploracdo de novas fontes de rendimento, em particular das fontes de rendimento
existentes e nao utilizadas. Com isto em mente, promovem a introducdo de um novo tipo de
contrato junto dos seus artistas, conhecido por “Contrato 360” (King, 2009), ou seja, um
contrato que visa incluir a representagao por parte da editora de todos os aspectos de retorno
da vida artistica desenvolvida. Sabendo que 90% do retorno artistico de um musico advém de
concertos ao vivo, € que as novas plataformas digitais viriam a crescer a representar a grande
parte do mercado, as editoras promovem estes novos contratos como uma rapida fonte de
rendimento atual e futuro, conhecidos com os “360 Deals” ou acordos 360 (King, 2009). Com
estes acordos as editoras passam a partilhar de todas as fontes de rendimentos dos artistas
através de meios fisicos ou digitais, incluindo merchandising e tournées. Se bem que sejam
compreensiveis as vantagens destes acordos para as editoras, 0 mesmo ja nao acontece na
percepcao das vantagens para os artistas, mantendo a maioria os contratos que ja possuiam, no
entanto os contratos ou acordos 360, tornaram-se a norma desde entdo. Esta nova realidade
trouxe uma nova importancia para o papel dos agentes dos artistas ou managers. Com o
decréscimo das vendas de CD’s e a diminui¢ao da importancia das editoras no mercado global
de musica devido a revolugdo digital, a principal fonte de rendimento até entao de uma banda
profissional, gera-se a necessidade de criar novas fontes de rendimento, através de acordos
com distribuidores digitais de musica, de acordos com patrocinadores, e participagdes em
mais eventos ao vivo. A gestdo da carreira mediada na sua maior pelas diversas editoras até
entdo, ¢ agora efetuada pelos meios individuais de cada banda, através dos seus artistas,
produtores e managers que adquirem a total responsabilidade na gestdo das suas proprias
carreiras (Passman, 2014).

Um dos principais adventos da ultima etapa na evolu¢ao da musica proposta por Owsinski, a
qual denomina de “Musica 3.0”, resida na possibilidade de eliminagdo de intermediarios

dentro do fluxo organizacional da industria musical (Owsinski, 2011).
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The Artist | The Fan

Figura 11 — Musica 3.0, uma ligagdo direta entre o artista ¢ o seus fas (Owsinski, 2011: 18).

O artista gragas as consequéncias da revolugdo digital, criador e agora promotor e gestor da
sua carreira, medeiam uma relacdo direta com os seus fas, mediados e suportados pelas
diversas plataformas tecnologicas on-line, assentes em sites proprios, em redes de distribui¢ao
legal de musica, seja venda ou streaming, nas redes sociais, seja no Facebook ou Twitter
(Leonhard, 2008). As relagdes entre musicos e os seus seguidores, seus fas, nunca foram tao
proximas (Kusek et al., 2005). Esta proximidade, sem fronteiras, alimenta um canal de vendas
e de rentabilidade econdmica dirigido diretamente ao fa que a visitar os sitios promovidos
pelos artistas podem aceder sem intermedidrios as suas musicas, nos mais diversos formatos
digitais, ou at¢ mesmo, encomendar uma obra em formato fisico. As vendas diretas aos fas
sdao hoje uma pratica comum. Da mesma forma, a promocao direta e personalizada pode ser
realizada pelos musicos e suas bandas que compreendem cada vez melhor o papel do
marketing directo na promocao da sua arte, comunicando diretamente, ¢ at¢ de forma
personalizada, com os seus fas. Estes lagos geram uma fidelizag@o tinica e forte entre o artista
e os seus fas, refletida nos diversos artistas que recorrem aos seus fas como fonte promotora a
producdo de gravagdes de novos trabalhos em campanhas de crowdsourcing (King, 2009).
Naturalmente que as editoras ndo deixaram de existir, mas nem todos os artistas sao
representados pelas editoras, e 0os que sdo vivem sobre versdes dos acordos 360, a verdade
reside numa diversificacdo na oferta e procura de musica inexistente até entdo, as vendas de
musica fisica podem ter caido cerca de para menos de 20% do que eram em 2001 (Owsinski,
2011), mas continuam a existir € a ter uma importancia extrema na rentabilidade dos artistas,
editoras, e industria musical como um todo, tal como a radio e a televisdo continuam a ter um
papel fundamental na promog¢do de novos trabalhos. Os meios de distribuicdo e consumo de
musica evoluiram para uma oferta diversificada e estratificada as necessidades individuais de

cada consumidor, ou no caso do consumo de musica em streaming, utilizador.
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2.5. Correntes de pensamento na era do consumo digital de musica.

A fundamentacao para a construgdo de uma nova indastria musical assente nos valores
aprendidos com a evolugdo das etapas da musica, tal como avancadas por Owsinski, sdo
igualmente reforcadas por um conjunto de teorias avancadas ao longo do processo de
transformagao resultantes da revolucao digital iniciada com a Musica 2.0, tal como descritos
por Kusek e Leonhard (Naves, 2011). Estas correntes pensamento, sdo fundamentais para um
enquadramento tedrico que permita analisar o caminho percorrido por todos os agentes de
mercado da industria musical até a atual situacdo de oferta, desmaterializada, diversificada e

de consumo multiplataforma de musica que hoje carateriza a Musica 3.0.

2.5.1 A teoria “Long Tail” e “Free” de Chris Anderson.

Chirs Anderson escreve em 2004 um artigo para a revista Wired intitulado “The Long Tale”
(Anderson, 2004), e que mais tarde deu origem ao livro “The Long Tale: Why the Future of
Business is Selling Less of More” (Anderson, 2006), e ao seu sucessor “The Long Tail: How
Endless Choice is Creating Unlimited Demand” (Anderson, 2010) onde o autor apresenta e
desenvolve a sua teoria relativa ao conceito economico “Long Tale” ou cauda longa. Nestas
publicacdes o autor desenvolve uma comparagao entre dois tipos de distribui¢do de retalho, na
sua forma fisica e digital, através dos exemplos da distribui¢ao da industria de retalho fisica,
em lojas e armazéns, e da industria de distribuicao digital, através de sites de vendas on-line.
Na comparagao da analise destes dois tipos de distribui¢ao, Anderson identifica a existéncia
de nichos de mercado especificos possiveis através da rentabilizacdo da totalidade da curva de
oferta econdmica sobre produtos existentes, mas menosprezados do ponto de vista da venda
fisica, e rentabilizados numa oferta digital estando disponiveis nas margens da oferta, no final
de uma longa curva de oferta, mesmo que a partida ndo pareca nao ser economicamente
vidvel. Esta vantagem sobre vendas marginais, distingue na oferta o canal fisico, com uma
oferta limitada a ofertas sobre um canal grossista, € ao espaco fisico disponivel, do canal
digital, sem limitagdes fisicas, possibilitando uma montra virtualmente infinita (Anderson,
2006). Anderson suporta a sua teoria sobre o Principio de Pareto (80/20), numa analogia
representativa na qual 80% dos resultados do negocio advém das compras realizadas por 20%
dos clientes, e que os restantes 80% dos clientes, representam 20% do negocio. Isto

pressupdoem que numa curva de oferta continua, entre a procura, ¢ a oferta, existe uma
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ocorréncia estatistica continua na oferta independentemente da procura, dando lugar a uma

longa cauda ou “Long Tale” (Anderson, 2004).

Physical retailers

Profit threshold
for physical stores
(like Tower Records)

Profit threshold for stores
with mo retail overhead
{like Amazon.com)

Profit threshold for stores
with no physical goods
{like Rhapsody)

Titles
Figura 12 — “The Long Tale” de Chris Anderson (Anderson, 2004).

Assim, sobre esta teoria, na longa curva de oferta, os primeiros 20% de produtos disponiveis
nesta curva representam 80% das vendas, afetados por circunstancias que mobilizam e
inflacionam a procura e o seu valor, seja por inovacdo, moda ou marketing. Os restantes 80%
da oferta, representados na oferta continua ao longo da cauda, representam os restantes 20%
das vendas (Anderson, 2004). Para Anderson, o nicho de mercado reside na exploragao
otimizada destes restantes 80%, que ja foram premium, através das mais variadas técnicas
promocionais adequadas, em marketing e vendas, promovendo o aumento destas com técnicas
de exploracdo de nichos de mercado adequadas a cada publico identificado com a oferta
(Anderson, 2006). Porém o aumento das vendas sobre a exploragdo dos restantes 80% apenas
podem ocorrer se estes estiverem disponiveis, tornando-se, faceis de adquirir. Esta ¢ alias a
diferenca entre a oferta de produtos em lojas de retalho fisico e as lojas de retalho digital.
Numa loja fisica um cliente pode comprar um CD que seja um #4it, ou, pode adquirir outros
dois que estejam em oferta, mas nunca podera comprar, a ndo ser que estejam totalmente
disponiveis, todo o catdlogo musical de um artista. O mesmo ja ndo ocorre com a oferta
digital que vive da longa cauda da oferta, onde um cliente pode encontrar disponivel a
totalidade do catdlogo existente de um determinado artista, sem restrigdes de oferta pela

limitagdo de espaco de loja ou armazém (Owsinski, 2011).
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Anderson considera que a industria de distribui¢do desenha a sua oferta mediante os
principios que regeram a industria musical e a economia da distribuicao ao longo de décadas,
independentemente dos avangos tecnologicos vividos, mantendo uma mentalidade de 4it, ou
se sucesso imediato, na qual as economias de escala modelam a oferta controlada pelos
agentes de mercado musical libertando as novidades e novos produtos musicais através de
uma oferta controlada no tempo e canalizada até ao consumidor final. Este processo define e
controla a oferta, tornando-a escassa e rara, estabelecendo o momento para uma oferta
massificada que dard lugar ao Ait. Esta oferta controlada, gere os momentos ou timmings de
divulgacdo, o volume de informagao libertada, € a comunica¢dao nos media que a acompanha
para gerar o buzz ou a movimentagdo de relagdes publicas necessarios ao langamento para o
mercado (Anderson, 2010). Estas técnicas permitem que o produto musical ao chegar ao
mercado, atinja a franja de oferta representada pelos 20% de produtos mais consumidos,
diferenciando-se da concorréncia, nutrindo nos consumidores o desejo pela posse ou acesso
ao produto langado o que em contexto do Principio de Pareto aplicado a longa curva de oferta,
procura realizar sobre o investimento, 80% do seu retorno dentro da curva de oferta. Existem
produtos porém que podem nao atingir o sucesso de langcamento esperado, ou, naturalmente
apods o seu periodo de sucesso, transitam para os 80% de produtos menos consumidos,
produtos que ja ndo sdo hits e que preenchem o restante da cauda de oferta disponivel ao
consumidor. Anderson sugere precisamente que numa sociedade de mercado aberta, as
liberdades de escolha individuais sao necessariamente centradas na satisfagdo das
necessidades do individuo e nos seus interesses pessoais, em Oposi¢do a um consumo em
massa como o que ¢ representado pela oferta classica de retalho, para tal estabelece
comparagoes entre as ofertas disponiveis on-line através do servico de video on-line Netflix,
ou na multiplicidade de oferta de catdlogo de livros na loja on-/ine da Amazon, com a oferta
existente de filmes a venda numa Walmart ou nos catalogos de livros disponiveis nas livrarias
da Barnes & Nobles (Anderson, 2006). A oferta de produtos on-/ine ultrapassa os catadlogos
disponiveis no retalho fisico e geram a possibilidade de satisfacdo das necessidades de nicho
de cada individuo, através da oferta de produtos situados na franja da oferta do consumo
situados para o fim da cauda do grafico de oferta num formato impossivel nas lojas de retalho.
A exploragao de nichos de oferta sobre produtos mainstream promove o surgimento de novas
cadeias de valor na distribuicao digital e de novos modelos de negocio que permitem vender
produtos que de outra forma nao estariam acessiveis ao consumidor. A conjugacao de venda
de um mix de produtos presentes nas varias etapas da cauda de oferta, ¢ alids uma das

premissas de diferenciacdo atendendo as necessidades de uma oferta mais atenta e

78



r

personalizada aos gostos individuais de cada cliente. A Amazon ¢ um retalhista on-line
especializado e pioneiro no desenvolvimento de um algoritmo de suporte ao motor de vendas
online que sobre o perfil das escolhas de consumo individuais, estabelece as recomendagdes
adequadas a cada cliente, sugerindo outros produtos relacionados, ¢ provendo outros produtos
adquiridos por outros consumidores com perfis de escolhas semelhantes através de uma
selecdo visual e imediata de pregos atrativos e vantajosos, partindo de premissa de ja nao
pertencerem a categoria de hits, logo podendo ser vendidos com desconto ou em bulk
(volumes: dois pelo preco de um). Estas técnicas de venda rentabilizam a oferta de produtos
que de outra forma nao teriam espaco comercial, renovando a sua atualidade perante o

consumidor e o seu espaco de atencao individual sobre a oferta (Anderson, 2006).
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Figura 13 — Comparacdo de nichos de mercado sobre distribui¢do grossista fisica e sobre distribuigdao

digital (Anderson, 2004).
Anderson, sobre o caso da musica, e dando o exemplo do servico de subscri¢ao de musica

Rhapsody (herdeiro do Napster) em particular, refere no seu artigo de 2004 publicado na
Wired, o seguinte:
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“To get a sense of our true taste, unfiltered by the economics of scarcity, look at
Rhapsody, a subscription-based streaming music service (owned by RealNetworks)
that currently offers more than 735,000 tracks.

Chart Rhapsody's monthly statistics and you get a "power law" demand curve that
looks much like any record store's, with huge appeal for the top tracks, tailing off
quickly for less popular ones. But a really interesting thing happens once you dig
below the top 40,000 tracks, which is about the amount of the fluid inventory (the
albums carried that will eventually be sold) of the average real-world record store.
Here, the Wal-Marts of the world go to zero - either they don't carry any more CDs, or
the few potential local takers for such fringy fare never find it or never even enter the
store.

The Rhapsody demand, however, keeps going. Not only is every one of Rhapsody's
top 100,000 tracks streamed at least once each month, the same is true for its top
200,000, top 300,000, and top 400,000. As fast as Rhapsody adds tracks to its library,
those songs find an audience, even if it's just a few people a month, somewhere in the
country.

This is the Long Tail.”(Anderson, 2004)

A utilizacao da teoria Long Tale ¢ hoje o alicerce dos modelos encontrados na maioria das
lojas on-line, mas sobretudo, nas lojas e suportes de distribuicao digital de musica, pela
ineréncia da desmaterializacdo da musica enquanto produto (Kusek et al., 2005), e pela sua
transformagdao num formato de acesso acessivel como um servigo fundamentando
economicamente os diversos modelos de distribuicdo digital de musica existentes, seja em
formato de venda grossista on-line de produtos fisicos, como CD’s ou LP’s, como ¢ praticado
pela Amazon ou por grande parte das lojas cldssicas de musica sobreviventes a revolucao
digital, seja pela venda de musica enquanto produto digital, como no caso do iTunes e
Amazon Music (entre outras), seja como um servico de acesso a musica por subscri¢do, onde
a posse efetiva da musica nunca se tem, pois apenas o acesso ¢ permitido (Leonhard, 2008),
tal como nos ¢ demonstrado pelos diversos servi¢os de musica existentes, nomeadamente pela
servico Spotify .

Anderson avanga com o que considera sdo as trés forcas da teoria Long Tale e que permitem a

sua correta aplicacdo (Anderson, 2004):
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Regra 1: Tornar tudo disponivel

A gestao dos catdlogos em oferta nao deve depender do modelo de negocio generalista, mas
na exploracdo de nichos de mercado na procura da diferenciagdo econdmica da oferta,
existem mais nichos que hits, e esta deve ser a forca de venda. O custo de construcao destes
nichos ¢ igualmente diminuto na era digital, ¢ pode e deve ser mediado pelos filtros
tecnologicos na procura da satisfacao das necessidades do consumidor. O somatorio de todos
os nichos podem inclusive fazer concorréncia a oferta de hits. Nao existindo uma verdadeira
limitagao fisica todo o catdlogo devera disponivel, maximizando a rentabilidade sobre a oferta
maximizando o modelo de negocio através do equilibrio entre a oferta e a procura (Anderson,

2006).

Regra 2: Cortar o pre¢o a metade e baixa-lo anda mais

Anderson considera um sucesso a loja digital iTunes da Apple por ter conseguido estabelecer
um padrao na industria musical ao fixar o valor para a venda de faixas de musica no valor
unitario de 99 céntimos de dodlar. Naturalmente houve na sua fase de implementagdo visdes
divergentes sobre a politica de pregos praticada. A posicao das editoras assentava na premissa
que o valor de venda em formato digital era baixo, argumentado que mesmo que a totalidade
das faixas de um determinado album fossem vendidas, a soma do seu total em formato digital
era inferior ao valor de venda quando comparado com o valor médio de venda por retalho
desse mesmo album numa loja fisica. Na realidade, o desagrado das editoras recaia sobre a
possibilidade dos consumidores adquirirem apenas as faixas desejadas em oposi¢ao ao album
completo que teriam de adquirir num modelo classico de negocio (Anderson, 2006). A
possibilidade da opc¢do de escolha dos consumidores sobre as faixas desejadas, marca para
Anderson, o regresso do single musical através das vendas de musica em formato digital, por
imposicao das circunstancias de mercado, ¢ na procura desenhada pelos consumidores, tal
como ocorria no inicio da era da Musica 1.0. Naturalmente a visdo das editoras contesta esta
escolha personalizada, atendendo ao prejuizo sentido em comparagdo as vendas potenciais
caso de uma venda fisica se trata-se. A realidade econdémica impdem, na aplicacdo desta
segunda regra que a oferta de bens, neste caso de musicas, seja efetuada através de precos
cada vez mais concorréncias no caminho de um reposicionamento continuo da oferta até
valores psicologicamente aceitdveis ao consumidor, garantindo a sua fidelizagdo e compra
continua.

O consumidor, nesta era de experimentagcdo tecnoldgica, e que antecede a diversidade de

servicos de acesso musical existentes na atualidade, considerava 99 céntimos um preco
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demasiado elevado a cobrar por cada faixa musical (Kusek et al., 2005). Principalmente
atendendo aos valores associados a gratuitidade em que a musica estava presente nos mais
diversos servicos de distribuicao digital de musica ilegais existentes a época, tais como ¢ a
titulo de exemplo, o Pirate Bay, um entre muito. Este conceito marca o ponto de partida para
uma discussdo em torno do conceito de “Free” (Anderson, 2009) e da posi¢ao de mercado
assente no conceito de “Freemium”, em que perante os valores oferecidos gratuitamente pela
pirataria, o valor de oferta de 99 céntimos, viola um determinado sentido de equidade
econdmica apercebido por um grande nimero de consumidores que optavam (e muitos hoje
ainda o fazem) por servigos de contetudos ilegais. Esta reflec¢ao sobre o valor da musica em
particular, advém da percep¢do de custo fisico em comparacdo com o digital (Leonhard,
2008). Se no formato fisico € necessario a uma editora gravar, embalar, promover e distribuir
uma obra, 0 mesmo ja ndo ocorre de igual forma sobre o meio digital, onde parte deste passos
sdao suportados pela rede de distribuicdo por um custo tremendamente inferior (Anderson,

2006).

Online music services don’t incur
packaging, distribution, and retail fees
- and they should charge accordingly.

CREATION COSTS

$7.46 | divided by
12tracks

62¢/track
PRODUCTION COSTS

17¢ online
delivery cost

$1.76

19¢

persong

Figura 14 — Comparagdo do custo e valor de venda de uma faixa de musica em retalho, e em formato

digital (Anderson, 2004).
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Anderson reflete sobre uma economia em que gracas a digitalizagdo e a redugdo do custo
econdmico de producao, a correta exploracdo dos diversos nichos de oferta aliado a politicas
de marketing exploratorias mas criadores de interligagdes relacionais entre produtos e
servicos, se pode efetivamente obter lucros sobre uma politica de gratuitidade no que apelida
de free economy (Anderson, 2006). Naturalmente este conceito para a industria musical, era
algo quase tabu. Mas perante o flagelo da pirataria, a exploragdo de novas medidas assentes
em novos modelos de negocio, materializados em servigos de distribuicdo legal de musica
gratuita para o utilizador, mas ndo para as entidades promotoras, permitiu que novos
conceitos desmaterializados, fossem testados (Lessig, 2004). Os servigos de acesso de musica
como ¢ o caso do Spotify, nascem deste conceito. Onde a aparente gratuitidade para o
utilizador, ¢ compensado pela introducdo publicitaria entre faixas, assim garantindo uma
rentabilidade e o acordo das editoras, sobre uma perspectiva de rentabilidade a longo prazo, e
naturalmente de combate a pirataria. Porém o conceito de gratuitidade abala os criadores, € os

musicos em particular, que veem o valor do seu trabalho ser aproximado a um conceito no

qual ndo se reveem, € com um grande periodo na escala de retorno econémico.

Regra 3: Ajudar na pesquisa de produtos

O teoria Long Tale apenas funciona quando o catdlogo em oferta se encontra organizado e
pronto a ser referenciado como recomendagdo de consumo personalizada ao perfil de escolha
de cada consumidor registado (Anderson, 2006). A oferta personalizada ¢ uma vantagem na
libertagcdo das pressdes de consumo em massa € uma excelente alternativa a experimentagao
antes da aquisicao, especialmente no caso da musica. A sele¢dao dos gostos individuais oferece
ao algoritmo de cada site de vendas as informagdes necessarias a criagdo de um perfil de
recomendacoes de consumo, com os filtros individuais selecionados a medida de cada
utilizador “se gostou disto, ird gostar de” encorajando a descoberta na aquisicdo e
experimentacdo de novas faixas e albuns, criando a atmosfera ideal para a venda de aquisi¢ao
ou acesso ao catdlogo de musica preferida. Este modelo de recomendacdo, acesso e
experimentacdo, esta na base do crescimento de um mercado mais abrangente e completo. A
vantagem economica reflete-se na diminuicdo da pirataria de musica, e na proliferagdo do
suporte digital que ultrapassa ja o fisico, como o meio de experimentacdo digital de
exceléncia, o que contrasta com décadas de declinio de consumo de musica, demonstrando o

poder da “Long Tale” (Anderson, 2006).
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Just as lower prices can entice
consumers down the Long Tail,
recommendation engines drive
them to obscure content they
might not find otherwise.

Amazon sales rank

Figura 15 — Exemplo de recomendagdes e ajuda na aquisi¢do de produtos na “Long Tale” (Anderson,

2004)

2.5.2 As “Tribos” de Seth Godin.

Seth Godin reflecte no seu livro “Tribes: We Need You to Lead Us.” (Godin, 2011), sobre um
dos conceitos fundamentais que alicercam a oferta de Musica 3.0, a gestao e relagdo do artista
com a sua base de fds, ou neste caso, a sua “tribo”, sendo o artista o lider tribal. Neste
contexto a “tribo” retine um conjunto de pessoas verdadeiramente apaixonadas pela musica do
artista (ou género ou nicho particular de musica), sendo o artista o foco de proje¢ao dessa
imagem apaixona sobre o seu trabalho, logo o seu lider. O que a “tribo” procura acima de
tudo ¢ um lago de pertenca, comunicacio e orientagio (Godin, 2011). E algo mais que um
clube de fas ou uma comunidade de interessados, o nimero poder ser pequeno ou grande, mas
todos partilham um lago profundo de comunicacdo interativa mutua, utilizando todos os
meios digitais e nao digitais disponiveis, em particular através das redes sociais (Blogs,
plataformas de Chat, Twitter, Facebook, Instagram, entre outras) (King, 2009). Alguns lideres
criam a sua tribo, quando outras tribos escolhem o seu lider, independentemente do processo
cabe ao lider a organizagdo da agenda e a gestdo das plataformas de comunicacao utilizadas
facilitando a interagdo entre os seus seguidores. Esta abordagem na gestdo de uma
comunidade de seguidores sobre a forma de uma tribo, diverge da gestdo de seguidores de
uma marca, produto ou servigo pela natureza pessoal da comunicacdo (Godin, 2011). Na

gestdo de marcas, ¢ a propria empresa que fala com os seus seguidores e com a sua

comunidade, como no caso dos comunicados de langamento de produtos da Apple, em que o
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CEO faz uma apresentagdo a comunidade de seguidores da marca num discurso direto, mas
em contexto com os objetivos de marketing, protegendo a marca e referenciando cada ponto
como um discurso de vendas, enquanto na gestao de uma tribo, ndo ¢ a comunicacao direta de
lider apenas que faz a diferenca, se bem que ¢ naturalmente importante, ¢ a interacao entre o
lider, e entre os diversos membros dessa tribo que faz a diferenca, as pessoas querem interagir
entre si, e com o seu lider. Neste sentido uma gestao de marketing pode projetar uma pessoa,
uma marca, uma banda e todas as suas musicas, mas sem criar a interagdo, € sem que exista
um lider reconhecido e escolhido pelo publico-alvo, ndo havera tribo, apenas consumidores
informados que ndo estreitam lagos pessoais na interagdo e partilha mutua dos valores tidos
como comuns (Godin, 2011). E sobre esta perspectiva que incide o interesse de exploragdo da
promogao musical seguindo as premissas da Musica 3.0, ¢ necessario alimentar o desejo de
comunicac¢ao entre os membros de uma tribo, € o seu lider, neste caso, normalmente o artista
ou intérprete principal de uma banda. Naturalmente alguns artistas podem sentir-se
intimidados com o tempo necessario para a gestdo de uma infraestrutura digital de
comunicagdo direta e permanente com os seus fas, e inclusive, podem até ndo dominar o
ambiente tecnologico que rodeiam as necessidades de comunicagdo permanentes na promogao
de uma tribo. E por isso essencial como ferramenta de promogio e gestdio de trabalho de uma
artista que mesmo nao dominando as ferramentas digitais, tenham uma equipa que o faca,
transmitindo o as suas mensagens a sua tribo, mas libertando o seu tempo para a criagao
artistica e gestdo da sua carreira. O contributo de uma editora na era da Musica 3.0, assenta
precisamente na satisfacao deste tipo de necessidades que facilitem aquilo que nos dias de
hoje possa diferenciar um artista dos demais (Owsinski, 2011).

No dia 1 de Outubro de 2007, a banda de rock alternativo inglesa Radiohead, anunciou a sua
tribo, aos seus fas e a imprensa da especialidade musical e internacional o langamento do seu
sétimo album de musicas originais, intitulado “In Rainbows”, e que este estaria disponivel nas
principais redes de distribuigdo fisica grossista dentro de 10 dias. Esta comunicacdo, nada
tinha de novo a luz de uma contextualizagdo historica assente nas praticas comuns da
industria musical para o langamento de um novo album, no entanto, este ndo viria a ser um
lancamento normal, mas sim uma experiéncia ¢ um teste sublime a sua popularidade e aos
seus fas (King, 2009). O novo album iria distribuido gratuitamente num site oficial da proprio
banda, e estaria disponivel até ao dia de langamento na distribuicao fisica, podendo os
utilizadores contribuir com uma doagao pelo download com um valor que considerassem
justo. Esta acdo teve um efeito promocional de relagdes publicas extraordinario pela sua

inovagdo, ¢ a noticia foi amplamente reproduzida pelos 6rgdos de comunicagdo social
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(Owsinski, 2011). Através dos seu site, disponibilizaram cerca de 1,2 milhdes de copias
digitais, com um campo de confirmagao de pagamento antes do download onde se podia ler
“It’s up to you”, o utilizador podia fazer um donativo no valor que entendesse a partir de zero
(comScore, 2007). A metodologia, e os resultados desta acdo viriam rapidamente a tornar-se

num caso de estudo.

RAD 10 HEA D

Figura 16 — Imagem da capa do album “In Rainbows” dos Radiohead (Pitchfork, 2007)

A experiéncia “In Rainbows” acabou por gerar resultados extremamente interessantes, € que
vieram a criar um novo modelo de oferta na industria musical assente na economia do gratis
(the economics of free) ou freemium (Anderson, 2009). Ao fim dos 10 dias que durou a
experiéncia, foram analisados os relatorios de marketing (comScore, 2007) e
subsequentemente divulgados os resultados, e estes mostraram que 62% dos utilizadores que
tinham acedido ao ficheiro digital, tinham-no descarregado sem qualquer tipo de pagamento,
ou seja, de forma absolutamente gratuita. 4% dos utilizadores, tinha despendido entre 12,00 e
20,00 dolares americanos, cerca do prego normal de um CD ao valor de retalho, e que cerca
de 12% dos utilizadora, tinham despendido em entre 8,00 e 12,00 ddélares americanos, o que
acabou por representar no final cerca de 52% dos lucros totais banda sobra o lancamento desta
obra. No final o valor média pago por cada utilizador representou cerca de 6,00 doélares

americanos, valor que através do método digital, reverteu integralmente a favor da banda,
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tendo tido custos na ordem dos 1,5 dolares americanos por download, ultrapassando
largamente o valor de custo. O efeito de oferta gratuita legal acabou por ter ainda, um efeito
secundario promocional através da experimentagdo que promoveu a venda do suporte fisico
no momento do seu lancamento, tendo este atingido o niimero 1 da tabela “US Billboard” e
no “UK Album Chart”, tendo atingido vendas finais de 3 milhdes de exemplares a nivel
mundial (Pitchfork, 2007). A estratégia de freemium acabou por estabelecer um novo padrao
na industria tendo o seu sucesso sido reproduzido com mais ou menos sucesso em variadas
ocasioes desde entdo. Esta abordagem permite aos artistas dentro de economia assente nos
valores da Musica 3.0 uma abordagem diferenciada em relagdo a sua oferta de produtos
musicais, por uma lado o artista possui em linha com a digitaliza¢ao da sua obra, uma oferta
infinita, ¢ uma oferta finita de produtos musicais (Owsinski, 2011). A oferta infinita ¢
representada pela musica no seu estado digital, a oferta finita pela musica no seu estado fisico,
e que nao pode ser considerado nesta estratégia, pois possui custos, contratuais de producao e
distribuicdo, que se encontram largamente minorados quando o produto ¢ digital. Na
realidade, e o que fica provado com a experiéncia dos Radiohead, ¢ que a musica pode ser
dada, mas com valor, tdo facilmente como ¢ roubada ilegalmente, e sem valor direto para a
banda. A oferta finita de produtos musical reside nos bilhetes para concertos, merchandising,
acessos especiais aos artista, bilhetes exclusivos para o backstage, tempo exclusivo na gestao
da tribo em conversas de um para um, ou na composicado de uma musica por encomenda
direta, tudo isto ¢ limitado face ao digital, pois depende de tempo e disponibilidade financeira
ou outra. Neste sentido, e seguindo uma politica de gestdo econdomica de escassez, o artista
deve conseguir gerir as diversas fontes de rendimento e de ligagdo aos seus fas com vista ao
maximo proveito, libertando produtos musicais para a economia gratis, através da colocagao
de uma musica inédita em oferta no Facebook (ou considerando o efeito promocional
pretendido qualquer outra rede social de grande alcance) para os seus fas e para a sua tribo,
aumentando a sua visibilidade, popularidade e publicidade, por conseguinte aumentando o
valor apercebido da sua obra enquanto artista, e aproveitando-se da escassez dos produtos
finitos, tera de maximizar o retorno sobre os mesmos, valorizando as edi¢des fisicas, a venda
de bilhetes, e outros recursos passiveis de serem explorados (Godin, 2011). A libertacao dos
produtos infinitos dirigidos a gestdo da tribo do artista, aumenta a procura dos produtos

finitos. Esta ¢ a li¢ao do caso de estudo dos Radiohead.
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2.5.3. Novos modelos para uma nova era na musica digital: “End of Control”, “Flat Fee

Music” de Gerd Leonhard e “Music Like Water” de David Kusek e Gerd Leonhard.

O momento de transi¢do para a era digital, foi marcado também pela necessidade abrupta de
readaptacdo a um novo modelo artistico por parte dos artistas. Com as quebras sentidas na
rentabilidade econémica do modelo classico do negocio da musica sentida fortemente pela
industria fonografica, e na impossibilidade dos artistas receberem efetivamente os royalties
consignados nos seus contratos com as editoras, devido em parte a subterfugios legais, custos
escondidos de gestdo de contratos ou simples negligéncia na gestdo das suas carreiras, a
transi¢do para a era digital veio apenas confirmar para a maioria dos artistas a necessidade de
encontrar novas formas complementares a sustentacdo dos seus rendimentos oriundos da sua
musica e da interpretacdo da sua arte (Leonhard, 2008). Neste sentido, e para além do
aumento do numero de espetdculos ao vivo (na procura direta de receitas de bilheteira), e da
venda direta de merchandising (King, 2009), os artistas passaram a adoptar um novo
posicionamento na cadeia de valor do negdcio da musica, através da utilizagao ubiqua da
tecnologia, ndo s6 como ferramenta de producdo artistica, mas principalmente como
ferramenta de distribuicdo e promocao de conteudos numa sociedade em rede. Os artistas
tornam-se produtores dos seus proprios conteudos e promovem diretamente a sua arte junto
dos seus fas, existe um discurso direto em que os intermediarios do ciclo de valor da musica
inicialmente conduzido pela industria fonografica sofre uma alteragao paradigmatica profunda
gracas a renovada capacidade de adaptacdo dos artistas a uma nova realidade de negocio, de
consumo ¢ de oferta e disponibilizacdo de contetidos on-line (Kusek et al., 2005). Este
paradigma do artista gestor da sua carreira que se encontra € posiciona no centro da sua
propria cadeia de valor econdmico, contrasta com o artista modelado pela industria
fonografica, limitado nas suas escolhas e na sua liberdade artistica, mas ¢ uma das
consequéncias da alteracao da balanca de poder dentro da industria musical, onde a abertura
da relacdo entre o artista e sua capacidade independente de inovacao mediada pela tecnologia,
e onde a ligacdo direta aos seus fas, seus novos promotores, ¢ mais importante que um modelo
de negocio fechado que a partida ndo soube gerir a propria evolugdo da mudanga (Bylin,
2013). A revolucao digital aproxima artistas e patronos, agora representados pelos seus fas
que se tornam os benfeitores dos seus artistas, numa aproximacao que pode ser representada
por uma analogia de encomenda de obras renascentistas, na mesma sala de concertos, agora
on-line, sobre a mediagao de um universo digital (Kusek et al., 2005). Desta nova relagao

intermediada pela tecnologia e longe do controlo da industria fonografica, nasce um novo
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modelo de negocio, onde no centro do processo criativo, esta de novo o artista e a sua musica,
e nao os diversos intermediarios da industria fonografica.

A era digital ¢ a era da escolha do consumidor, da escolha da tecnologia como ferramenta de
libertacdo do controlo da induastria fonografica, e ¢ também no seu inicio, uma era de
experimentacdo e desenvolvimento continua de multiplas tecnologias, plataformas e formatos.
O que teve inicio com a democratizagio da utilizagdo do formato MPEG-1 Audio Layer3
(MP3) desenvolvido pela Fraunhofer Society (Danesi, 2013), como formato de compressao de
auxilio computacional, rapidamente se popularizou no formato audio codec predilecto como
ferramenta de partilha universal de musica sobre redes peer to peer, e forgou a induastria a uma
mudancga ndo planificada e controlada, e para a qual ndo estava preparada (Alderman, 2008).
Houve no entanto, quem estivesse preparado para a revolucao digital, e inclusive inovasse
enquanto outros agentes de mercado da industria fonografica demonstravam a sua resisténcia
e incapacidade de adaptagao a mudanca presente. Estes novos agentes de mercado apostaram
no langamento pioneira de novos suportes legais de fruicdo de musica, juntamente de novos
dispositivos de fruicdo musical. O principal exemplo, ndo sendo o Unico, recai sobre o servigo
iTunes da Apple, e do langamento da familia de produtos de consumo de musica iPod, que a
época vieram provar, a uma industria em recessao que podia haver um compromisso entre
estabilidade e legalidade numa industria em transformacdo. Nao foi a primeira tentativa de
venda digital de musica, mas foi o primeiro servi¢o de distribuicao digital de musica a
funcionar com aceitagdo por parte dos consumidores, estabelecendo uma norma para a
industria e criando um novo mercado de musica, o mercado da musica digital (Knopper,
2009). Foi igualmente o primeiro servi¢o a demonstrar a possibilidade de inversao na quebra
de venda de musica, permitindo a aquisi¢ao do formato album para o formato musica unitaria,
reinventado o Ait, agora em versao pessoal, assente na escolha individual do gosto
personalizado. Estas transformagdes ocorrem numa altura em que a industria tinha ja ha muito
abandonado o formato musical single, de onde origina o fendémeno do Ait musical, em
detrimento da venda do album completo, como forma de estratégia comercial de impulsionar
a venda e implementacdo do formato CD a data do seu langamento subjacente a uma
estratégia de substitui¢do tecnologica de vinil para CD. Existe naturalmente o formato CD
Single, ndo existe uma limitagdo tecnologica para a sua inexisténcia, mas como formato
comercial ndo vingou tendo sido largamente utilizado como ferramenta de divulgacao e oferta
junto de promotores e radios como instrumento de apresentacdo de artistas ou de novos
trabalhos. Na era dos formatos digitais a sociedade de consumo, os produtores de dispositivos,

acompanharam a tendéncia dos consumidores ¢ adotaram a vontade dos consumidores a
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satisfacao das suas necessidade, através da produgao de dispositivos compativeis a uma nova
realidade, os consumidores ndo desejavam mais leitores de cassetes, mas sim leitores de CD’s
portateis, e posteriormente, todo o tipo de leitores de MP3, suportados em parte pela
digitalizacdo da musica de que dispunham, mas principalmente do acesso universal ilegal as
redes de partilha peer to peer (Sinnreich, 2010).

O inicio da era digital, ¢ a era proliferacdo da pirataria digital, e da substituicao de formatos e
suportes de leitura. Aliado a introducao, e posterior massificacdo de telefones da geracao 2.0 e
posterior 3.0 geragao, igualmente iconizados com um dispositivo da Apple, o iPhone, langado
pela primeira vez no mercado em 2007, veio cimentar o amadurecimento de uma tendéncia
agora se transformava na cultura mainstream e inaugura a era da mobilidade digital
(Leonhard, 2008). Para a industria musical a utilizacdo de taticas restritivas e intimidatérias
dirigida inicialmente a classe de piratas informaticos, € mais tarde generalizadas num discurso
social dirigido a todas as classes de consumidores, e materializando a sua estratégia de
combate ao acesso ilegal de contetidos através de processos judicias a consumidores,
implementa¢ao de medidas de controlo sobre a partilha de conteudos, técnicas de distribuigao
e lancamento de novas obras musicais e artistas restritas, e utilizacdo de estratégias de
politicas de preco de venda apoiadas numa otica de partilha de custos sobre os lucros
previstos e ndo obtidos, ndo foram medidas que tivessem surtido efeitos positivos perante a
opinido publica, muito menos perante os consumidores de musica, antes, aceleraram a queda
abrupta das vendas globais. O fendmeno da pirataria musical efetivamente estrangulou o
negdcio da musica e obrigou a industria e encontrar um novo modelo, um modelo assente nos
valores da nova era digital, e que relutantemente, forcada pelos resultados econdémicos, foi
sendo implementada, em detrimento de uma visdo de lucros irrealistas e imediatistas e em
proveito de uma estratégia de promocao de crescimento, liberdade de acesso a contetidos e

confianga, com rentabilidades previstas a longo prazo (Kusek et al., 2005).
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Figura 17 —Substituicdo de formatos fonograficos vs vendas globais 1972 - 2012 (Benkler, 2014)

E interessante, no entanto, constatar que o efeito da pirataria informatica, no acesso aos
conteudos musicais, teve também efeitos benéficos para a industria musical, como ficou
demonstrado por um conjunto de relatorios desenvolvidos na UH — University of
Heartfordshire de 2008 a 2012 (Collopy et al., 2012), e cujos resultados demonstraram que
apesar da maioria dos utilizadores declararem serem utilizadores de contetidos ilegais e de
portais de partilha ilegal de musicas, ficou demonstrado que a grande maioria dos inquiridos,
estudantes ingleses e internacionais com idades entre os 14 e os 24 anos, estariam dispostos a
adquirir esses mesmos conteidos de forma legal, caso essa alternativa existisse a um preco
que fosse considerado justo. Igualmente estariam dispostos a adquirir musica em formato
digital de forma legal, se os catdlogos musicais estivessem disponiveis em quantidade e num
formato digital com qualidade, considerando que para este utilizadores a posse de um
catalogo musical, ¢ um fator importante, com os catalogos a rondarem em média as 4000
musicas, por outro lado, o meio de audigdo evoluiu para o dispositivo mével, como meio
preferencial, e os inquiridos adoptam os novos servigos de streaming, sendo 12% subscritores
de um destes servicos, e dos que adotaram 74% deixaram de usar servigos de P2P. O relatério
confirma ainda, que os utilizadores mais intensivos de musica obtida de forma ilegal, sdo os
que mais adquiriam musica de forma legal, em formato fisico, na aquisicao de CD’s, ¢ na

frui¢do de espetaculos ao vivo. Em Portugal a Obercom realizou um estudo semelhante em
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2010, que veio, confirmar alguns destes resultados adaptados a nossa realidade nacional,
nomeadamente que 28,7% da populacdo inquirida consome musica em formato fisico (CD),
3.2% da populagdo consome musica em formato movel, e 4,4% sdo consumidores de Musica
2.0, utilizadores de servigos de partilha ilegal de musica e de servigos de distribui¢ao de
musica legal, desde que o seu valor ndo ultrapasse os 10€ més, comprovando-se que 0s
utilizadores mais intensos de servigos de partilha ilegal, sdo simultaneamente os que mais
CD’s legais adquirem (Cardoso et al., 2008).

O acesso a sistemas legais de aquisi¢cao de musica em formato digital tornou-se o novo grande
paradigma da industria musical. Existia um modelo operacional e de sucesso global, o iTunes,
lancado em 2001. A questdao impdem-se, 0 que ocorreu para que nao tivesse sido rapidamente
copiado e reproduzido pelas proprias editoras? David Kusek, descreve este momento como
um momento de experimentacao de nichos em que a industria fonografica evitou apostar em
forga, preferindo poder continuar a controlar a venda fisica de musica, na qualidade de um
suporte tido como garantido dentro do modelo de negocio provado e testado, e com
rentabilidade mensuraveis e previsiveis, sem bem que cada vez menores, ao invés de libertar o
acesso a esses mesmos conteudos de uma forma a que Kusek apelidou de acesso “livre como
agua” (Kusek et al., 2005), numa analogia a regulacdo institucional realizada na cobranca do
servico universal que ¢ o acesso a dgua potavel, e onde a taxa cobrada de acesso a conteudos
musicais em formato digital seria realizada por um preco baixo e acessivel a todos, como se
de agua se tratasse. Kusek considerava preferivel ter a quantidade maxima de utilizadores a
pagar um valor equivalente a um CD por més para aceder a todos os catdlogos musicais
possiveis, a ter todos os utilizadores a aceder e a partilhar entre si todos os catalogos, sem
efetuar qualquer tipo de pagamento. Este conceito langado em 2005, veio a tornar-se a ideia
precursora dos servicos de streaming de hoje. Ao mesmo tempo, houve musicos que perante a
inoperancia do modelo classico da induastria musical, mas sem quebrar o conceito de modelo
de rentabilidade de vendas fisicas, tomaram em maos o langamento de campanhas inovadoras
de experimentagdo de livre oferta de conteudos, em total rotura com as praticas e arquétipos
operacionais da adotados pela industria fonografica até entdo, como foi o caso especifico da
estratégia seguida pela banda inglesa Radiohead, que langou em 2005 o seu album “In
Rainbows”, em formato digital de livre acesso e que ficou disponivel no seu site durante 10
dias, para que, toda e qualquer pessoa que o quisesse usufruir descarregando-o e partilhando-o
o pudesses fazer (Pitchfork, 2007). As especulagdes ao redor desta estratégia foram de
extremos, por lado aplaudidos pelos fas e pelo ptublico em geral, pela quebra de paradigma e

pela inovagdo e coragem na experimentagao sobre um conceito inovador e sem precedentes,

92



por outro, pelas vozes da industria fonografica, foram condenados publicamente e
responsabilizados pela quebra global da rentabilidade da industria, simbolizando tudo o que
estava errado na contra cultura vigente. Esperava-se que quando o album estivesse finalmente
a venda, em formato fisico, o que ocorreu meses depois do fim da campanha de gratuitidade a
que o album esteve sujeito, por receios das vendas serem nulas, € que 0 mesmo nao tivesse
qualquer sucesso. O que ocorreu no final desta experiéncia social, foi no minimo revelador da
mudanca de paradigma sobre as expectativas dos consumidores, o album esgotou no
lancamento, e foi adquirido maioritariamente por consumidores que tinham acedido ao album
no seu formato digital, mas queriam o formato fisico, ou seja, o acesso digital, legal ou ilegal,
promoveu a experimentacdo de musica, € aumentou, neste exemplo, as suas vendas em
formato fisico. Houve ainda uma segunda consequéncia na experimentacdo, ou acao de
marketing brilhante, os concertos durante a tournée de langamento do album que decorreu
pouco depois do lancamento, esgotaram, tendo a venda de bilhetes para assistir aos concertos
da banda atingido um maximo de sempre (Owsinski, 2011).

Gerd Leonhard, aponta para este momento como o momento em que a indastria musical, se
apercebeu da necessidade do fim do controlo absoluto sobre os seus artistas e respectivos
repertorios e catdlogos musicais, e aceitando a mudanca de paradigma de libertar o acesso do
controlo absoluto sobre estes conteudos (Leonhard, 2008). Esta abertura e liberalizacdo da
oferta aos vastos catdlogos permitindo a outros servicos de musica, € a outros modelos de
consumo de musica o acesso a distribui¢do dos mesmos, € a experimentacdo de novos
modelos de negocio. Numa estratégia de consumo assente na oferta de conteidos em todas as
vertentes da nichos dentro da curva de uma oferta continua, e popularizada pela teoria de
consumos na cauda da oferta de Anderson (Anderson, 2004), tal como, permitiria a
rentabilizagdo econdmica nao sé de um catalogo dedicado as ofertas de contetidos premium,
mas de todos a restante oferta disponiveis na longa cauda de oferta em que seria o consumidor
e ndo a industria fonografica a decidir os seus habitos de consumo, sobre um modelo assente
na procura, € nao na oferta, como tinha sido feito sempre até a data da revolugao digital, e
seria neste pressuposto total e livre, o consumidor, neste modelo ¢ dono das suas proprias
escolhas de consumo.

A tecnologia torna-se uma ferramenta ubiqua global, assente na rede global da sociedade em
rede, e gera as sinergias promovidas pelos atos de uma massa de consumidores que desejam
uma evolugdo paradigmatica da industria musical, e demonstram nas suas escolhas no
consumo qual o caminho a seguir (Burgess, 2014).

Paralelamente aos resultados negativos do impacto da pirataria sobre o consumo de musica
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fisica a nivel global, e as quebras nas vendas da industria musical em particular, o modelo do
servico de distribui¢ao de musica e venda digital iTunes da Apple, pode ser considerado o
verdadeiro modelo de sucesso e experimentacdo que reuniu um gradual e cada vez maior
consenso dentro da industria fonografica. A percep¢ao do valor da venda unitaria de musicas,
fundamentada no regresso do kit personalizado, através da possibilidade de aquisi¢ao de uma
musica unitaria a gosto, estivesse ou ndo dentro da oferta de um album, por 0,99€,
fundamentou perante a industria fonografica o sucesso de um modelo, previamente
abandonado com os discos de vinil de 45 rotagdes, sobre uma nova realidade, e a0 mesmo
tempo este sucesso gerador de confianga, e de aguerridas negociagdes, permitiu 0 aumento
gradual da oferta de catdlogos anteriormente inacessiveis, em conjunto com as novidades
editoriais lancadas no mercado, efetivamente relancando os antigos catadlogos na curva da
oferta, tal como ja tinha sido feito aquando da passagem do suporte de vinil para o suporte em
CD, e agora em digital, num formato legal, assente em restricdes e prote¢des garantidas pela
propria tecnologia, numa prova em que esta podia ser utilizada a favor da protecao dos
direitos de autor e gestdo de royalties, através da tecnologia de DRM (Danesi, 2013) que
limitava o numero de copias que podia ser feito a partir de um determinado ficheiro, e
também, fixava essa copia a um computador central, para onde esta era descarregada através
do portal iTunes, impossibilitando copias subsequentes a partir do dispositivo para onde era
passada, a musica, para leitura, neste caso, para o dispositivo iPod. O sucesso deste modelo
deu a industria musical, e fonografica em particular as garantias que um modelo tecnolédgico
podia funcionar, e que veio tornar a iTunes Music Store no maior retalhista de venda de
musica digital com uma oferta de 25 bilides de musicas disponiveis (em 2013) desde o seu
lancamento em 2003 (Owsinski, 2011), dando origem, juntamente com outros servigos de
musica, generalistas e especializados a uma nova industria de retalho de venda de musica
assente na distribuicao digital, e nos diversos modelos de fruicdo de contetdos assentes neste
conceito e na promog¢ao da musica enquanto um servico de acesso assente nos modelos de
consumo da Musica 2.0.

As consequéncias da evolucao paradigmatica da indastria musical para a era digital ou com a
revolugdo digital sdo para Kusek principalmente trés: O advento da musica digital que
modificou a industria; O renascimento que a musica em formato digital forgou na industria
musical; E o advento de substitui¢ao tecnologico no paradigma de consumo musical no qual o
formato de um codec dudio MP3 virtual e sem forma fisica, substitui o formato fisico CD
(Kusek et al., 2005). E um facto que a industria musical sofre uma profunda alteragéo, através

da perca do controlo absoluto, e que tinha sobre a mesma, e que o dramatico decréscimo nas
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vendas de CD’s forcaram as alteragdes que se seguiram, mas as diferentes estratégias para
solucionar os problemas ocorridos, como processar os consumidores, apenas tornaram uma
situagdo ma, pior. O desfasamento de importancia do dlbum como elemento de venda, e do
hit, como pitch de venda, acompanhado do fim do single, retiraram ao modelo de oferta
musical os indicadores que a ligavam diretamente ao feedback dos consumidores, a partir dos
resultado das vendas globais. Nao sendo o melhor, eram os indicadores que dominaram a
industria durante toda a era pré-digital. A revolugdo digital tornou as editoras em entidades
ndo cooperantes, ¢ num meio digital, assente na Internet que Kusek descreve, como uma
maquina de reproducdo gigante, era algo que nao podia ocorrer (Kusek et al., 2005). A musica
digital for¢ca uma reinvencao dos modelos artisticos, e nas relagdes entre editoras e artistas, €
renova os lagos entre artistas e fas, promove efetivamente uma nova era, uma evolugdo
digital, uma era assente numa novo renascimento criativo, nao s6 no modelo de negocio, mas
acima de tudo nas relac¢des entre os diversos elos da cadeia de valor criativa. Kusek identifica
um conjunto de oportunidades e sugere um conjunto de altera¢des a industria fonografica no
seu trabalho publicado em 2005, juntamente com Gerd Leonard, nomeadamente sugere a
industria que aproveite a revolucdo digital ao contrario de lutar contra ela, sugere que se
encontrem novas formas de interagir com os consumidores, neste caso com os fas e com os
seus artistas. Sugere que se desenvolvam novas estratégias interativas que se traduzam em
novos elos a cadeia de valor acrescentando inovacao e renovagdo a industria fonografica,
gerando efetivamente novos modelos de negdcio. Estas sugestdes, a queda continua das
receitas, a nova independéncia resultante da inovagdo artistica na procura do seu publico, as
crescentes inovagdes € experiéncias positivas em servicos de distribui¢do digital de musica,
com origem de fora para dentro da industria, e ainda, resultantes de ambiciosas campanhas de
marketing promovidas pelo desejo de inovagado de artistas e sociedade de consumo em geral, e
a grande mudanga do poder sobre o controlo do consumo, passando este da industria
fonografica para o consumidor, ditaram, de facto, uma alteragdo paradigmatica no negdcio da
musica, aproximando a industria atual dos seus consumidores, dos seus fas, e do seu publico

(Leonhard, 2008).
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2.6. Uma visao sobre a evolucao da industria fonografica.

A indtstria fonogréfica, parte integrante da industria musical, e descrita por Wikstrém como a
industria maior rentabilidade desta area criativa (Wikstrom, 2010), mantém na era digital a
usa importancia. Mas na era digital da distribuicdo de contetidos e da patilha de informagdes
em tempo real, na era das redes socias, da desmaterializacdo da sociedade do fisico para o
digital, e principalmente numa era de profundas adaptagdes, a industria fonografica
transforma-se para se tornar numa industria dindmica e vibrante que emerge de um periodo de
profunda transformagdo renovada, mostrando a incitativa de liderar novamente um mercado
ainda em transformagdo. Interessa posicionar este modelo de abertura e transformagao que
nasce da evolugdo disruptiva do inicio da era digital para uma industria que prospera sobre a
sombra da crise passada, e mostra pela primeira vez, desde o inicio da era digital, os primeiros
valores positivos apos anos de queda econdmica abrupta (Bylin, 2013). Talvez sejam estes os
primeiros sinais de uma renovagdo que marcam anos de declinio e de reestruturagdes de
mercado, e da cadeia de valor dentro da prépria indistria. A andlise da industria fonografica
da atualidade, e da sua composicdo e seus valores de mercado encontrados nos dados
secundarios desta investigacdo, fazem parte de uma andlise fundamental ao enquadramento do
posicionamento do caminho percorrido pela induastria fonografica, pelos seus agentes de
mercado, e pelas multiplas estratégias seguidas até ao momento, € que seguirdo no futuro
proximo. O papel das editoras, o motor da industria fonografica enquanto agentes dindmicos
de mudanca e de investimento no seio da industria tem evoluido, seja por impulsos naturais a
evolugdo de mercado, seja por impulsos disruptivos impostos pelos agentes de mercado,
nomeadamente pelos consumidores, estas transformagdes foram sentida no que pode ser
classificada como uma das maiores reestruturacoes tidas dentro da industria desde o seu
surgimento. A industria fonografica tem sido ao longo de toda a sua historia sido regulada por
um conjunto de editoras discograficas dominantes que controlam a maior parte da quota de
mercado de vendas de musica. A estas organizagdes, dentro das suas variadas formas,
embrionarias e que resultam hoje de aquisigdes e fusdes mutuas, da-se o nome de “majors” ou
maiores, enquanto a todas as restantes, no seu conjunto, e pela sua dimensao de mercado total,
da-se o nome de “indies” ou independentes (Towse, 2011). O dominio distintivo exercido
pelas majors no mercado discografico pode ser constatado pelo seu controlo sobre os meios
de promogao, producdo e distribui¢dao sobre o mercado fisico tradicional. Na era digital apesar
da diminui¢do de importancia dos recursos de produgdo fisicos, a denominagao identificativa

de mercado manteve-se sem alteracdes. As relacdes entre as editoras independentes e as
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majors tem sido ao longo das diferentes etapas de crescimento da industria fonografica
caracterizados pelas sinergias de mercado de que ambas beneficiam da sua interdependéncia.
Nesta sinergia de mercado as editoras independentes favorecem uma gestao de risco superior
de mercado na exploragdao de novas tendéncias artisticas, desenvolvendo efetivamente novos
nichos de mercado através de géneros musicais inovadores, novas sonoridades e na aposta em
artistas unicos que de outra forma, ndo teriam lugar num mercado mainstream popular, onde
tradicionalmente operam as majors. Nesta relacado ¢ comum o sucesso de um artista catapultar
a sua identidade musical para a esfera de influéncia de sucesso de uma editora major que
(re)descobrindo o artista, adquire os direitos sobre o seu catalogo, lhe oferece um contrato, ou
no limite, adquire a editora independente (Knopper, 2009). A aquisi¢ao de novos talentos as
editoras independentes tem sido ao longo das ultimas décadas uma das principais ferramentas
de descoberta de novos talentos, artistas e reportérios por parte das majors. No inicio da era
moderna da edi¢do discografica do pos-guerra, durante a década de 1950, as majors
mantinham uma organizagdo fortemente hierarquizada que advinha da cultura e pratica
organizacional vigente até entdo (Wright-Harmon, 2012), onde a maioria das decisdes
estavam concentradas num grupo restrito de profissionais de topo que tendencialmente
promoviam respetivamente em cada editora os seus artistas e catdlogos em carteira, sem
dedicar muito do seu tempo a pesquisa de novas formas de expressdo artistica ou de novos
talentos (Weissman, 2006). Devido a este apego aos seus catalogos e artistas tradicionais, as
majors tiveram inicialmente uma grande resisténcia a novos estilos musicais tais como o rock
‘n’ roll ou o rhythm ‘n’ blues, convencidos que a moda representada por este estilo junto das
geracdes mais novas seria apenas passageira, no entanto, e com o passar do tempo
rapidamente deram conta que ndo se tratava apenas de uma moda, mas de uma nova corrente
artistica musical de expressdo propria e de crescente popularidade. Este caso fica
exemplificado com a aquisi¢do por parte da editora RCA do catdlogo de Elvis Presley a Sun
Records, efetivamente garantindo uma presenca no top de vendas permanente até ao final da
década ao contrario das suas concorrentes que se substituiam com presencas alternadas no top
de vendas (Jorgensen, 2014). Houve uma curva de aprendizagem ao longo das décadas de
1950 e 1960 por parte das majors em relagdo a importancia atribuida aos gostos dos
consumidores, € na importancia de ndo se menosprezar o negocio que representa a satisfagao
das suas necessidades (Wright-Harmon, 2012). Para colmatar esta incapacidade analitica, a
maioria das majors alterou a sua politica perante o que era apercebido como um conjunto de
agentes indesejaveis de mercado, representados pelas editoras independentes que tidas até

entdo como concorrentes de mercado. A inversdao de percep¢ao por parte dos decisores na
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relagdo entre majors e indies permitiu o estreitamente de novas parcerias de mercado, assentes
no reconhecimento por parte da majors, da maior eficiéncia das indies em explorar o mercado
musical na procura de novos géneros musicais e talentos artisticos, no que ficou conhecido
como contratos “upstream” (Wikstrom, 2010) assinados entre majors e indies que davam
permitiam as majors o acesso aos contratos assinados com novos talentos musicais, fosse em
parceria com a indie, mas também, e caso se justificasse com op¢dao de escolha de
representacao total sobre a gestdo dos direitos e catdlogos musicais, como também, na
representacao do artista. Por vezes o acesso ao controlo do catadlogo do artista determinava o
controlo total e aquisicdo da editora independente, sempre em troca de contrapartidas
financeiras. Este processo de mercado continuou durante a década de 1970, evoluindo para
uma situacao de autonomia, quando uma editora independente era adquirida por uma major,
ao contrario de ser absorvida dentro da estrutura da casa mae, era-lhe, pelo contrario, atribuida
um estatuto de relativa independéncia e liberdade que lhe permitia continuar a operar a um
nivel semelhante ao praticado antes da aquisi¢ao. Este pratica teve o seu apogeu através do
que ficou conhecido como o “Modelo Warner” (Wikstrom, 2010). Ao longo da década de
1970 e 1980, a entao Warner Recordings (hoje WMG — Werner Music Group), procedeu a
diversas aquisi¢oes e liderou processos de fusdo com perto de 30 editoras independentes, cada
uma especializada numa determinada area e catalogos musicais especificos, apos a sua
integragdo na casa mae, e seguindo um modelo de negocio de gestdo descentralizada, as novas
sub-editoras beneficiavam de independéncia e liberdade na gestdo de artistas, portefolios e
catalogos, desde que os objetivos financeiros fossem alcancados (Wright-Harmon, 2012).
Este modelo, rapidamente adoptado pelas restantes concorrentes, permitiu as majors adaptar-
se rapidamente ao surgimento de novos estilos musicais expressados em padrdes analisados
através dos gostos das suas audiéncias. A adop¢ao desde modelo permitiu as majors evitar os
erros de leitura de mercado, permitindo o surgimento desde a década de 1960 de estilos
musicais tdo variados como a dance music, o metal, o hard rock, o grunge, o hip-hop, o rap, e
uma infinidade de outros estilos e sub-estilos musicais que representam a expressao artistica
musical contemporanea (Wikstrom, 2010). Durante a década de 1990, o modelo de gestao
relacional upstreaming teve um salto evolutivo. Com a introducao da estratégia de gestao do
modelo upstream entre majors e indies na partilha e gestao de catalogos, as majors nao
deixaram de realizar prospecgdes de mercado na procura de futuros novos talentos artisticos
ou scouting (Wikstrom, 2010). Este investimento na prospeccao de futuros talentos permite a
renovacgdo dos catdlogos artisticos com a introducdo e criagdo de novos artistas que sobe a

alcada de uma editora podem ao fim de anos de investimento traduzir esse trabalho num
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sucesso de vendas. O salto evolutivo da-se com a passagem completa da atividade de
scouting, ¢ do posterior processo de desenvolvimento de talento para as editoras
independentes. As majors, prosseguindo uma estratégia econdmica que lhes tem sido
favoravel ao longo de décadas, desinvestem quase por completo na procura de novos talentos,
e aguardam o surgimento do préximo grande artista de sucesso trabalhados pelas editoras
independentes, oferecendo-lhes apos provas de sucesso em vendas de mercado, contratos
numa estratégia classica de upstream aos artistas que demonstrem estar prontos para elevar as
suas carreiras a um nivel comercial superior. Por outro lado, em resultado do decréscimo das
vendas globais de produtos musicais, ddo-se alteragdes ao nivel da centralizagao do processo
de decisdo que acompanham uma estratégia na redu¢do de custos operacionais, fundindo e
reagrupando as diversas sub-editoras, em grupos editoriais que assim usufruem das sinergias
inerentes aos processos de fusdo e de partilha de recursos (Wright-Harmon, 2012). Este
processo de fusdes, ¢ dindmico e obedece as regras de mercado, sendo um processo continuo
que ainda hoje decorre, no entanto, € certo que a maioria das sub-editoras tidas como
independentes dentro das estruturas das respetivas casas mae, foram na sua maioria
absorvidas pelas mesmas, restando hoje ativas no mercado as que ainda representam um
catalogo e uma audiéncia que permitem a industria fonografica a analise de novas tendéncias
no consumo musical (Wikstrom, 2010). Existe assim o que pode ser considerado um processo
continuo de canibalizacdo de mercado, mas que por seu lado representa um aspeto vibrante do
mesmo, pois se por um lado as editoras independentes sdo circunstancialmente absorvidas
pelas majors, na realidade a cultura criativa musical em sintonia com a livre economia,
permite o fomento de novas editoras independentes criadas por novos agentes de mercado que
rapidamente aproveitam o reescalonamento dos atores, e das suas quotas de mercado
(Alderman, 2008). Indubitavelmente a prospeccdo artistica e desenvolvimento de novos
talentos reside hoje nesta esfera independente da criagdo artistica que tem encontrado na era
digital e nos caminhos tracados desde a Musica 2.0. uma plataforma de distribuicao artistica
da divulgagao de novas estratégias de colocagdo de talento nos meios de fruigdo musical. A
distribuicao digital de musica ¢ um processo dindmico que vive deste processo de

transformagao, € que por sua vez transforma a industria fonografica (Wikstrom, 2010).
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2.7. Estrutura e valor do mercado discografico na era da distribui¢do digital de musica.

O mercado discografico na atualidade ¢ composto por pelas editoras sobreviventes as fusdes e
agregacoes historicas e em particular das consequéncias da era digital. A sua dimensao como
um todo, e o peso da sua importdncia enquanto motores da industria fonogréafica, e da
industria musical como um todo, encontra-se bem patente pelo seu peso de mercado conjunto
que representam no total em volume de vendas globais que no ano de 2013 registou um valor
de 15,029M$ (mil milhdes de dolares americanos) (IFPI, 2014b), apesar de ser um valor
significativo, representa um decréscimo de (-3,9%) face ao ano anterior que pode ser
verificado na figura 18, e na respectiva quota de mercado que ¢ ocupado no conjunto pelas

“majors” a nivel mundial de 74,9%, face a quota de mercado ocupado pelas “indies” de

25,1%. (Music and Copyright, 2014), expresso na figura 19.

GLOBAL RECORDED MUSIC
TRADE REVENUES (US$ MILLIONS)

| 2012 2013 | % change

Physical 8,753 | 7,730 11.7%
Digital 5630 | 5,872 4.3%

Performance

rights 929 1,106 19.0%
Synchronisation | 334 322 -3.4%
Source: IFPI.

Figura 18 — Vendas globais de musica com descriminagdo de formato para os anos de 2012 e 2013
(IFPI, 2014b: 5).

Fig. 1: Global, record companies’ shares of physical and digital revenue, 2011-2013

(%) Physical Digital Physical/digital
20m 2012 2013 20m 2012 2012
EMI

10.3 7.0 93 73 - 9.9 71
SME 22.4 22.8 22.5 211 21.5 223 21.9 22.3 22.4
UMG 27.5 31.2 34.3 28.7 32.6 39.7 27.9 31.7 36.7
WMG 15.0 14.2 14.8 15.3 15.9 171 15.1 14.8 15.8
Independents 24.9 24.8 28.4 25.6 22.7 20.9 25.2 24.0 25.1

Note: Columns might not add up to 100%, because of rounding.

Source: Music & Copyright
Figura 19 — As quatro editoras multinacionais ¢ quotas de mercado de 2011 a 2013 (Music and
Copyright, 2014).
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Este valores validam o argumento da industria mantido ao longo de anos, mas de dificil
compreensao por parte do publico em geral, sobre as dificuldades sentidas no seio da industria
fonografica provocadas pelas quedas permanentes das vendas globais. O declinio das vendas
da industria fonografica em particular, e do negocio da musica como um todo pode ser
verificado na figura 20, onde se pode constatar que o volume de vendas globais de musica,
apesar da introdu¢do de novos formatos, e do efeito de substituicdo e canibalizagao das quotas
de mercado entre formatos, o representa no final de 2013, cerca de 59,4% do volume de
global de vendas registado no ano de 1997 cujo valor foi de 25,32 MS$, ou seja, uma quebra de
40,64%. Na realidade os valores mundiais atuais, estdo ao nivel do principio da década de
1980 (ver figura 17). Apesar desta dura realidade econémica para a industria, esta acaba por
ser uma consequéncia das diversas causas expostas ao longo desta investigagdo, e que
resultam nesta quebra vertiginosa de mercado. As consequéncias da revolugao digital, a
globalizagao dos mercados e falta de investimento na identidade e exploragdo criativa de
novos talentos, ao invés de apostar na saturacdo da oferta dos mesmos estilos e formulas
musicais (entre outras razodes), levaram ao sistematico declinio na curva da procura de
produtos musicais, traduzido na quebra constante das vendas a nivel mundial, naturalmente
com expressdao em cada mercado regional e local, ao qual o mercado portugués nao ¢ alheio

(Naves, 2011).

Year |'97 ‘98 {99 |00 ‘01 |'02 |'03 |'04 |'05 |06 |07 |08 |09 |10 |11 |12 |13

Total | o @ | | A\ & X
revenue |9 [ |B7 [ (B |7 D7 DT |y

Physical M Digital B Performance rights Il Synch

Figura 20 — Valores globais de venda de musica, com identificagdo de origem do suporte de
distribui¢do, entre 1997 e 2013 (IFPI, 2014b: 9).
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Apesar desta situacdo podem-se igualmente verificar o surgimento, € constante crescimento
dos novos modelos de distribuicao digital de musica, ¢ a sua répida adog¢ao desde o
lancamento do iTunes como plataforma de venda de musica digital em 2003, e no que se
tornou hoje, esse mercado em volume de vendas digitais ao fim de 10 anos, representando
hoje o unico suporte econdmico em franco crescimento dento da industria musical,
representando no final de 2013, cerca de 5,900 M$ (IFPI, 2014a).

Este negocio da musica ¢ dominado e controlado pelos detentores da criacdo e representagao
artisticos dos catalogos musicais, novos e velhos, controlando a sua venda, distribui¢do, ¢ a
totalidade dos aspectos do negdcio da musica, seguindo uma politica de gestdo global
oligarquica, muito proxima do monopodlio de mercado, por serem poucos os agentes de
mercado que nele participam, e pelo controlo tdo vasto que possuem sobre o negdcio como
um todo (Wikstrom, 2010). As majors em finais de 2013 detinham 74,9% do mercado de
vendas globais de musica, praticamente ¥ de toda as vendas mundiais, representadas pelo que
hoje sdo 3 grupos econdmicos, as “Big 3”, sendo hoje 3 e nao 4 grandes grupos editoriais de
musica, visto no fina de 2012, o grupo EMI Music, ter sido absorvido por uma das grandes
concorrentes, num processo classico de fusdo econdmico (Pfanner, 2011). Assim as “Big 3”
restantes sdo a Universal Music Group (UMG), a Sony Music Entertainment (SME), e o
Warner Music Group (WMG). O grupo EMI Music, composto pela editora (label) e pela
produtora (publishing) foi dividida em entidades separadas absorvidas cada uma por
concorrentes diferentes do lado da editora e do lado da produtora, tendo os ativos editoriais
sido adquiridos pelo grupo UMG, como pode ser verificado na figura 21, numa manobra

classica de upscalling ao nivel global (Wikstrom, 2010).

Fig. 8: Global, music-publishing companies’ shares of revenue, 201-2013

(%) 20m

EMI MP 19.3 9.5 -
Sony/ATV ny 21.7 20.4
UMPG 22.2 22.5 22.6
Warner Chappell 141 13.6 13.2
Independents 32.6 32.7 34.8

Note: Sony/ATV's share includes revenues from EMI MP-administered repertoire.

Source: Music & Copyright

Figura 21 — Quota de mercado de cada grande grupo editorial de musica de 2011 a 2013 (Music and
Copyright, 2014).

Em primeiro lugar de mercado de vendas globais, estd o Universal Music Group (UMG) que
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pertence ao conglomerado econémico francés Vivendi que detém 100% do grupo, estando a
sede operacional sediada nos EUA. A UMG ¢ uma editora e gestora de publishing que gere o
seu catalogo artistico dentro da sua subsidiaria sobre a qual detém o controlo total na gestao
dos ativos artisticos e suas obras, a Universal Media Publishing Group (UMPG). A UMPG,
ocupa o segundo lugar no mercado mundial na representacao de artistas e seus catalogos com
22,6%. Das diversas aquisicdes e fusdes ao longo de décadas, o grupo UMG adquiriu ao
longo da sua atividade como subsididrias editoras como: A&M, Decca, Island, Mercury ou
Motown, entre outras. Representando artistas, tais como: B.B. King, U2 ou Nelly Furtado,
entre muito outros (Wikstrém, 2010). Em finais de 2013, a UMG, detinha 22,6% do mercado
mundial (Music and Copyright, 2014).

A Sony Music, inicia a sua atividade em 1987 quando o gigante industrial japonés do
mercado de consumo electronico Sony (Sony Corporation), adquire o grupo Columbia
Records, como uma jogada estratégica desenhada a garantir o acesso ao mercado de gestao de
conteudos, ¢ no controlo de lancamento de novos formatos de consumo electronico no
mercado global. A relagao entre o consumo de contetidos e a evolugdo tecnoldgica, era ja uma
realidade e uma pratica de mercado, mas o grupo Sony, pretendia o controlo sobre o
lancamento destes novos formatos. Desta politica resultaram fracassos, como o langamento do
formato video “Betamax”, e o sucessos como no langamento do formato “Compact Disk”
(Burgess, 2014). Em 2004 a sua divisdo de musica muda de nome como resultado da fusao
com a divisdo de musica do grupo Bertelsmann, dando lugar numa participacdo 50/50 a
editora Sony BMG. Em Outubro de 2004 a Sony Corporation, adquiriu os restantes 50% a
BMG, dando lugar a Sony Music Entertainment. A Sony Corporation, tem ainda uma
participagdo igualitaria entre a sua divisdo Sony Music Publishing, e o grupo Associated
Television (ATV), através da ATV Music Pubishing, o que deu origem a Sony/ATV Music
Publishing, sendo uma empresa de publishing (produtores) dedicada a gestdo dos catalogos de
cancdes e composicoes dos artistas representados pelo grupo, ou sobre os quais o grupo detém
direitos de autor, e sobre os quais gere as licencas de copyright e faz a cobranga de royallties.
Em finais de 2012, as autoridades da concorréncia da Unido Europeia aprovaram a aquisi¢ao
através da subsidiaria Sony/ATV Publishing da sec¢ao de publishing do grupo EMI Music, ou
seja da representacdo de todo o seu catdlogo e artistas, tornado a Sony/ATV Publishing, lider
mundial com 29.,4% de quota de mercado. Algumas das editoras que a SMC tem como
subsidiarias sdo: a Blue Note, Capitol, Parlaphone, Virgin, Columbia, Epic ¢ RCA, entre
outras. A SMC representa diretamente ou através das suas subsidiarias artistas como: The

Beatles, Celine Dion, Bob Dylan, Santana, Elvis Presley ou Justin Timberlake. (Wikstrom,
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2010) A Sony Music Corporation ¢ segunda no mercado de vendas mundiais das “Big 3
detendo em finais de 2013, 22,4% do mercado mundial (Music and Copyright, 2014).

Em terceiro e ultimo lugar, na lista das “Big 3”, esta o grupo Warner Music Group (WMQG)
que nasce em 2004 da liquidagcdo dos ativos de musica do grupo Time Warner, editora e
publishing. E o terceira maior editora com uma quota de mercado de 15,8%, e através da sua
subsidiaria de publishing, a Warner/Chappel Music, detém igualmente o terceira lugar com
13,2% de quota de mercado global (Music and Copyright, 2014). O grupo WMG detém
editoras subsidiarias, tais como: Atlantic, Elektra ou Warner Bros, entre outras. E representa
artistas, tais como: Eric Clapton, Red Hot Chili Peppers ou Led Zeppelin, entre outros
(Wikstrom, 2010).

Em ultimo lugar no mercado, com presenca nas figuras 19 e 21, estdo as editoras e os
publishers (produtores) independentes com uma quota de mercado editorial de 25,1%, e uma
quota de mercado do somatorio de todos os produtores independentes de 34,8% (Music and
Copyright, 2014), ambos valores assinalaveis, e que demonstram a vivacidade e capacidade
de renovacdo do espaco de criagdo artistico, alicercado numa quota econdmica tangivel de
mercado proprio.

Naturalmente existem diferengas e assimetrias regionais, e principalmente mercados
econdmicos de dimensdo e caracteristicas unicas. Na figura 22, fica patente o ranking dos 20

maiores mercados da induastria da masica mundial.
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RECORDED MUSIC REVENUES - TOP 20 MARKETS SUMMARY (2013)

Trade value Market split (trade value)
1 | USA 4,473.5 4,4735 0.8% 30% 60% 6% 4%
2 | Japan 3,012.0 293,998.2 -16.7% 80% 16% 3% 1%
3 | Germany 1,365.1 1,023.9 1.1% 73% 21% 6% 1%
4 | UK 1,303.5 834.2 2.2% 44% 44% 10% 2%
5 | France 956.2 7171 1.3% 64% 23% 12% 2%
6 |Australia 430.8 4481 -8.4% 37% 54% 7% 2%
7 | Canada 4241 436.9 -2.5% 1% 50% 7% 2%
8 | ltaly 238.8 1791 8.3% 56% 27% 15% 3%
9 | Brazil 227.9 492.3 1.7% 54% 34% 12% 1%
10 | South Korea | 211.3 232,249.4 9.7% 46% 51% 2% 0%
11 | Netherlands 205.6 211,877.7 0.1% 49% 35% 15% 1%
12 | Sweden 194.2 1,266.2 5.7% 21% 70% 8% 1%
13 | Spain 150.7 113.0 -12.4% 48% 30% 22% 1%
14 | Mexico 135.4 1,727.2 -4.4% 50% 47% 2% 1%
15 | Norway 120.0 705.5 2.4% 21% 67% 1% 1%
16 | Austria 119.7 89.8 -1.5% 65% 22% 13% 1%
17 | Switzerland 115.6 107.5 -10.9% 56% 37% 8% 0%
18 | Belgium 114.1 85.6 -9.6% 54% 27% 19% 1%
19 |India 113.3 6,637.0 -15.9% 31% 60% 7% 2%
20 | Denmark 95.0 534.0 4.7% 30% 55% 15% 0%
Source: IFPI.

Figura 22 — Ranking dos 20 maiores mercados mundiais da indtstria de musica no ano de 2013 (IFPI,
2014b: 9).

Os EUA lideram, pela dimensdao de mercado, mas principalmente por ser a maior economia
mundial, o que se reflete igualmente ao nivel do consumo ligados a musica, ¢ igualmente de
notar, a presenca de 11 paises pertencentes a Unido Europeia (UE), o que demonstra
igualmente o peso do mercado europeu no seio da industria musical. E igualmente
interessante observar que o mercado de distribui¢ao de musica em formato fisico ¢ hoje de
51% a nivel mundial, oscilando em cada um dos paises do ranking de acordo com as suas
caracteristicas especificas que vao desde a adopcdo de 21% na Suécia e na Noruega, paises
onde claramente o suporte digital ja ¢ a plataforma de distribuicdo de musica dominante, em
contraste com paises como o Japao e a Alemanha com quotas de mercado de 80% e 73%,
respectivamente, na preferéncia do suporte fisico. Esta ¢ alids uma das carateristicas da
consequéncia da revolucdo digital que ainda decorre em cada um dos mercados locais a
medida que as escolhas dos consumidores, e a disponibilidade e implementacdo de novas

plataformas de distribuicao digital de musica vao ficando disponiveis (Naves, 2011).
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GLOBAL REVENUES BY SOURCE 2008 ~ GLOBAL REVENUES BY SOURCE 2013
0.4% 2% 1%
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CD M Permanent Downloads CD I Permanent Downloads
M Streaming (Ad-supported and subscription) M Streaming (Ad-supported and subscription)
M Performance rights I Vinyl  Other M Performance rights I Vinyl ~ Other M Synch

Figura 23 — Diversificagdo e penetragdo de novos formatos de distribuicdo digital sobre a receita
global expressa na quota de mercado mundial, em comparacdo anos de 2008 ¢ 2013 (IFPI, 2014b: 18).

Esta ¢ uma realidade mais expressiva se analisarmos a evolucdo na diversificacdo e
penetracao de novas fontes de rendimento face ao reescalonamento das fontes de rendimento
tradicionais dentro da industria musical, tal como expresso na figura 23, onde podemos
avaliar o conceito de substituicdo de formatos, nomeadamente o decréscimo de quota de
mercado do formato mais popular o CD que sofre uma reducdo de 23% de 2008 a 2013, e no
aumento expressivo da distribui¢do digital de musica, no formato download pago e streaming
pago por publicidade ou subscricao de servigo (King, 2009) que no seu conjunto passou de
uma quota de mercado total registada em 2008 de 16% para 37% em 2013. Estes indicadores
demonstram uma clara evolucdo nas tendéncias de mercado na substituicdo de habitos de
consumo, € na adop¢ao das novas plataformas de distribui¢cdo digital de misica como o meio
de fruicdo musical com o tnico crescimento sustentado na industria musical, em derretimento
da clara canibalizagdo ocorrida face aos formatos fisico, excluindo o formato vinil que apds
ter sido declarado extinto pela industria, regista agora uma clara tendéncia ascendente, como

pode ser visto na figura 24, numa curva ascendente surpreendente (Oremus, 2014).
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GLOBAL VINYL SALES (US$ MILLIONS)
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Source: IFPI.
Figura 24 — Valores sobre as vendas globais de vinil desde o ano de 1997 até 2013 (IFPI, 2014b: 22).

Um claro sinal por parte dos consumidores mundiais relativo ao sentimento de posse do
objeto musical, e do gosto pela fruicdo de um estilo de som que agrada aos sentidos. Isto em
contraste a algumas criticas em relacdo a desmaterializagdo do consumo de musica. Os
consumidores, demonstram através destes dados que a questao nao reside na plataforma, seja
sobre distribui¢ao fisica no modelo classico do termos, seja na inovacdo da distribuigao
digital, a questao reside sim, na disponibilidade dos catdlogos musicais ao longo de todos os
formatos disponiveis, libertando a escolha de consumo ao proprio consumidor, através de uma
libertacdo do controlo da distribuicdo imposto pelas editoras como forma de pressao sobre a
rentabilidade de um determinado formato musical. A pressdo continua sobre a venda de CD’s
como alicerce do retorno financeiro de industria musical, ¢ uma estratégia que ndo esta
claramente a resultar, comprovado pela quebra sistémica anual na sua quota de mercado sobre
as vendas globais. Apesar de ser o formato mais popular em dois dos maiores mercado
mundiais de musica (Japao e Alemanha), a tendéncia de crescimento de popularidade das
plataformas digitais a nivel mundial indicam claramente o caminho escolhido pelos

consumidores a nivel mundial. Esta realidade fica alias patente no decréscimo anual das
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quotas de venda ano apds ano e que apenas recentemente ao longo dos ultimos 3 anos, se
registou uma estabilizacdo do declinio da quota mundial de musica, onde apesar de ainda de
registarem perdas face aos anos anteriores, € principalmente aos anos dourados da industria
musical, estabilizou na sua curva descendente (IFPI, 2014b). Talvez possamos ver nos anos
vindouros, o sucesso de implementacao de politicas de promocao global de formatos digitais,
ultrapassarem o valor das vendas fisicas (algo que ja acontece em mercados como os EUA,
Suécia ou Noruega), devolvendo crescimento e prosperidade a induastria da musical como um
todo (Lopes, 2013).

O mercado discografico portugués, tem sido afetado pelas transformagdes da era digital, em
sintonia com a industria musical mundial (Lopes, 2012). A esta situagdo ndo ¢ alheio o facto
de as majors representadas em Portugal serem subsidiaras das entidades multinacionais que
regulam a industria, e como tal, as estratégias de mercado seguidas a nivel internacional sdao
replicadas no mercado portugués, obtendo resultados em tudo iguais (Naves, 2011). A
revolucdo digital, sentida na nossa sociedade ¢ tanto mais devastadora para a industria
fonografica nacional, pela dependéncia existente face as tomadas de decisdo estratégicas de
fundo que poderiam de alguma forma ser tomadas, mitigando os efeitos menos positivos da
transformagao social digital em curso. Assim, os Unicos agentes de mercado que efetivamente
tomam decisOes a nivel local, sdo as editoras independentes que promovem a sua atividade
sobre catalogos e reportorios de artistas nacionais, detendo em finais de 2012 cerca de 27% da
quota total de mercado de vendas nacionais, mesmo assim, um decréscimo face aos 32%
registados em 2008 (dados AFP verificaveis na figura 25). As majors detém no mercado
nacional uma quota de mercado de 73% em finais de 2012, uma subida dos 62% registada no
final do ano de 2008.

Esta evolucao nos valores nacionais refletem um dos paradoxos da era digital, sendo as novas
ferramentas de distribuicao digital de musica suportadas pelo licenciamento internacional
efectuado proporcionalmente a quota de mercado internacional detida, no que resulta numa
consequéncia direta no aumento do valor das vendas sobre o controlo da distribui¢ao local de
catdlogos por si detidos, quando comprada com a taxa de penetragdo das editoras
independentes nacionais sobre a distribui¢ao digital. Nos ultimos anos, o crescimento das
vendas digitais sentida a nivel internacional, teve igualmente eco no mercado nacional, tendo
as vendas passado de 3,8M€ em 2009 para 6,9M€ em 2013 (IFPI, 2014b).

Desta forma, controlando a distribuigdo digital dos seus catdlogos em detrimento da
representacdo de catadlogos independentes, € nao possuindo as editoras independentes

nacionais, uma plataforma de distribuicao digital aglutinadora (existindo a excegao do servigo

108



de distribuicdo digital Qmusic, de origem 100% nacional) que prova exclusivamente
reportorios nacionais de musica, as suas vendas, de origem maioritariamente fisicas,
retrairam-se de forma expressiva, perdendo em 5 anos 5 pontos percentuais do mercado de

vendas nacionais a favor das majors.

2012

ESPACIAL
7%
VIDISCO
7%

EMI MUSIC
18%

SONY MUSIC
17%

\PLAY
3%

OVAGAO
1%

UNIVERSAL MUSIC
21%

Figura 25 — Quota de mercado da industria fonografica em Portugal, comparagdo dos anos 2008 e

2012 (AFP).

A questao da afirmacao da musica nacional sobre suportes de distribui¢ao nacional, ¢ alids um
fator critico de sucesso para a afirmagdo da industria nacional, € se bem que a presenca de
catalogos de artistas nacionais nas principais lojas grossistas digitais, como por exemplo a loja
iTunes da Apple ¢ de extrema importancia a nivel da diversidade de oferta de musica
portuguesa a nivel internacional, ndo ¢ ainda um fator de aposta direta das editoras, sendo o
sua gestdo estratégica influenciada pelas decisdes pessoais de cada detentor de direitos sobre a
obra editada, seja pelo proprio artista, seja pela produtor, € por vezes até pelo promotor com o
objetivo de aumentar a visibilidade sobre o trabalho da banda, mas sem uma estratégia de
rentabilidade digital (Naves, 2011). S6 com o lancamento recente, em finais de 2012, dos
servicos de streaming Rdio, e principalmente com o langamento do servigo de streaming
Spotify (sendo que sdo dois servicos de um universo de 19 existentes em Portugal (IFPI,
2014a: 46), e a nivel nacional com o lancamento da MeoBox em finais de 2011, ¢ que se deu
um salto sustentado na rentabilidade digital, com os valores de vendas digitais a passarem de
4,5M€ em 2011 para 6,7M€ em 2012, tendo subido para 6,9M€ em finais de 2013, como pode

ser extensivamente comprovado na figura 26.
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RECORDED MUSIC REVENUE (US$ MILLIONS, TRADE VALUE]

Physical Synchronisation | otg) (us$) | Total (EUR) Lﬂat?r'l;’;
2013 | 166 6.9 49 285 21.4 -6.6%
2012 | 199 6.7 4.0 305 229 | -134%
2011 | 260 45 45 0.3 35.2 264 | -21.8%
2010 | 37.4 33 43 450 338 | -19.1%
2009 | 481 3.8 38 56.7 418 | 124%

Figura 26 — Valores de venda por segmento de rentabilidade em Portugal, de 2009 a 2013 (IFPI,
2014b: 72).

Por outro lado, fica igualmente patente, o forte declinio na rentabilidade da industria musical
em Portugal. Em 2000 o valor total das vendas em territorio nacional representava cerca de
100ME€, em 2009 (Naves, 2011) esse tinha caido para mais de metade para cerca de 41,8ME€, e
no ultimo ano de 2013, este valor atingiu um minimo historico de 21,4M€. Estes valores
comprovam os argumentos da industria fonogréfica, em particular da Associagdo Fonografica
Portuguesa (AFP) sobre o estado de urgéncia que vive o sector criativo da musica em
Portugal (Ferreira, 2012), sendo estes valores tanto mais expressivos no segmento de vendas
fisicas, com uma quebra de sistematica ano apos ano, comprovado nos valores de venda para
2009 de 48,1M€, quando comparados com os valores registados em final de 2013 de 16,6 M€,
tal como pode ser verificado na figura 26. O efeito de substitui¢do e de canibalizacdo de
formatos fisicos para digitais em Portugal, ndo replica os mercados internacionais, visto o
aumento das vendas digitais ndo suportar a quebra registada sobre os suportes fisicos, o que
significa, que caso ndo surjam estratégias de diversificagdo de vendas de catdlogos nacionais
de musica adequados a um aumento significativo das vendas em formato digital a nivel
nacional, o mercado fonografico tem ainda margem para reduzir ainda mais a sua expressao,
afetando ainda mais o0 momento dificil j& vivido por todos os agentes de mercado da industria
musical nacional. De notar porém algumas boas noticias, a par da aumento sustentado das
vendas digitais, o aumento do valor sobre a cobranca de direitos de autor e conexos
(performance rights) que anualmente tém registado um aumento sustentado, cifrando-se num
mercado total de direitos a pagamentos aos artistas sobre utilizacdo das suas obras na ordem

dos 4,9ME€ para o ano de 2013.
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Figura 27 — Réacio de distribui¢do total do mercado fonografico nacional por quota sectorial de vendas
(IFPI, 2014b: 72).

A distribuigdo total do valor do mercado nacional de musica, como pode ser constatado na
figura 27, ¢ dominado no final de 2013 pelas vendas em formato fisico com 59% do mercado,
seguido pelas vendas digitais com 24% do total nacional, e pelos direitos sobre utilizagdo das
obras de autor com 17%. Mantendo o mercado nacional as tendéncias de decréscimo sobre as
vendas fisicas e o aumento das vendas digitais e de aumento sobre o pagamento de utilizagao
de direitos de autor, € os valores que se irdo registar nos anos vindouros, poderdo marcar uma
inversdo na industria através do crescimento particular das vendas digitais como canal
principal, principalmente caso se tenha em consideragdo o aumento e importancia dos
dispositivos que acompanham a frui¢do de musica na era digital, tais como os dispositivos
moveis, em particular, e todos os dispositivos digitais presentes na sociedade atual cada vez
mais regida por uma cultura de ubiquidade digital, a figura 28, permite a analise da

distribuicao das vendas totais de musica digital sobre o suporte de distribuigao.
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Figura 28 — Quota de vendas digitais em Portugal por segmento de consumo (IFPI, 2014b: 72).

E de notar a clara introduco e imediato peso no mercado dos servicos de subscri¢do de
musica no ano de 2011, sistemas extraordinariamente bem aceites pelos consumidores, € o
posterior reajuste de mercado, a medida que esses servigos passavam do acesso em periodo
experimental, para servico pago. E igualmente interessante constatar o reflexo internacional
na preferéncia nacional na aquisicdo de singles (musicas unitdrias), em contraponto pela
aquisicdo de albuns completos. E o impacto nas vendas diretas, sobre o meio mobile com o
surgimento canibalizador dos servicos de streaming. A redistribui¢do de todos os segmentos,
medidos em contrastes tdo profundamente acentuados em cada ano, de 2009 a 2013,
demonstra o dinamismo e experimentalismo que persiste em encontrar um modelo de negocio
estavel para a era digital. E curioso verificar no entanto, a distribuicdo final para o ano de
2013, ndo existido um destaque especifico em nenhum segmento face aos seus pares, podera
ser o efeito da maturagdo dos sistemas de streaming sobre o mercado, uma analise apenas
verificavel, empiricamente naturalmente, com novos dados secundarios. Porém, os
indicadores demonstram que a musica portuguesa tem um futuro de crescimento claro nos

meios digitais, bastard para tanto aplicar as estratégias locais corretas para atingir esse fim.
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2.8. Uma nova era para a industria musical na era dos servigos de streaming e das novas

formas de consumo em Musica 3.0.

O crescimento dos servigos de distribuigcdo digital de musica por subscri¢do, em oposi¢ao a
distribuicao assente nos valores da Musica 2.0, ou seja, por download, onde ndo existe
interacao semantica com o consumidor, diverge desta nova oferta de fruicdo musical, assentes
nos valores da Musica 3.0, dando uma forte atencao a personalizagdo do servigo prestado ao
consumidor, neste caso utilizador, de uma forma direta e personalizada, onde tudo os
catalogos das obras musicais, estao disponiveis, ndo como um produto, mas como um servigo
de acesso, disponibilizando a totalidade da oferta musical existente na “Long Tale”
(Owsinski, 2011).

Apesar das transformacodes impostas pelos novos modelos e servigos de subscrigdo de musica
em streaming, os servicos de download pago, notavelmente popularizados através da loja
iTunes da Apple, sao ainda hoje o modelo de distribui¢do digital de musica mais popular a
nivel mundial. Se atendermos que a quota de vendas de musica a nivel global registada
durante o ano de 2013, considerando separadamente a comparacao sobre a quota de mercado
das vendas de musica em suporte digital, incluindo todos os servicos e formatos, foi de 39% o
que representa um valor de 5,872 M$ com uma taxa de crescimento de 4,3% sobre o ano
anterior, € que a quota de mercado de vendas fisicas de musica foi no seu conjunto de 51% o
que representa um valor de 7,730 M$ com uma taxa de crescimento negativa de (11,7%) (ver
figura 18), podemos aferir o peso da importancia da sustentabilidade do crescimento do sector
da musica em formato digital, e a sua crescente importancia na indastria musical como um
todo, se comparados com a dramatica perca de rentabilidade dos suporte fisicos apesar de
representarem ainda pouco mais que metade do negocio global, revelam uma quebra de
rentabilidade e de quota de mercado preocupante. Esta avaliagdo empirica revela as
consequéncias do efeito canibalizador da substituicdo de suportes de audicdo musical, mas
também a menor rentabilidade dos suportes digitais em comparagdo para os suporte fisicos
dentro da industria fonografica. O suporte cléssico fisico, o CD possui um valor médio de
venda facilmente calculavel pela induastria fonografica, e cuja rentabilidade permite financiar
um conjunto de sectores dentro da propria industria, mantendo um modelo de rentabilidade
que confere estabilidade ao modelo de negdcio, a perturbacdes conferidas pelo modelo digital
assente no retorno dos modelos de musica da era 3.0, diversificados e adaptados as
necessidades de cada consumidor, sao naturalmente uma foérmula vencedora, comprovado

pela taxa de crescimento e penetragdo do modelo na industria e no modelo de negdcio da
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musica, mas representa igualmente uma profunda transformagdo aos modelos classicos do
negocio. E esta a transformagdo que ocorre atualmente, um novo mundo digital ganha quota
de mercado a um modelo classico de negocio, obrigado a aceitar as mudangas impostas pela
revolugdo digital (Wikstrom, 2010).
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Figura 29 — Segmentagao de retorno da industria fonografica sobre valor de venda de um CD (Naves,
2011: 25).

Esta revolu¢do iniciada com os servicos ilegais de distribuicdo de musica peer-to-peer, €
materializada no primeiro modelo de negdcio sustentavel através dos modelos de distribuigao
retalhista de musica on-line através do método de downloads permanentes ou permanent
downloads (King, 2009), tal como encontrado na loja iTunes, encontra-se hoje representado
em centenas de lojas de distribuicao digital de musica disponiveis a nivel mundial com uma
quota de mercado de 26% em 2013 (IFPI, 2014a), sendo atualmente o método mais
institucionalizado de aquisi¢ao de musica digital, decorrente da era pos colapso da lojas de
distribuicao fisica ou brick-and-mortar stores (King, 2009).

Por forma a tornar possivel que as obras dos artistas alimentem os sistemas de distribui¢ao
digital de musica, em modo download ou em modo streaming, existe na cadeia de valor da
distribuicao on-line de publica¢ao (publishing), uma heranga, ou, mesmo uma evolugao dos
canais de distribuicdo (publishers) da era fisica, sendo agora o seu papel mais complexo em
linha com as exigéncias da era digital, nomeadamente no aumento de responsabilidades
existentes na representacdo das obras dos artistas dentro do canal de distribuicdo em meio
digital, efetivamente assegurando os servigos atuais de distribui¢do on-line fungdes que
tradicionalmente eram geridas pelos managers das bandas, agora delegadas na gestdo de
reportorios por si comercializados em ambiente digital (Passman, 2014). Estes servicos
efetivamente garantem a colocacdo do reportério dos artistas independentes ou de artistas
ligados a editoras independentes nos principais canais de distribuicao, garantindo a posterior

cobranca e pagamento dos dividendos realizados sobre as vendas realizadas, subtraidas da sua
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margem, ¢ da margem do servi¢o de distribuicdo final utilizado para a venda ao consumidor
final. Nao ¢ comum artistas de renome ou cuja carreira seja gerida por uma major recorrer a
este tipo de servicos, visto estar garantido dentro das estruturas de cada grande editora, nao
estando porém excluida a hipdtese, caso o artista possua a exclusividade na gestdo da sua
carreira digital, poder igualmente recorrer a estes servigos de distribui¢do como suporte a sua
carreira. Sobre esta perspetiva, Mike King (King, 2009), classifica os distribuidores on-/ine
sobre duas categorias: Distribuidores on-/ine basicos, cuja atividade compreende fornecer
uma ligacao entre o artista e o servigo de distribuicao grossista digital que permita a venda
direta de musica aos consumidores, gerindo o distribuidor basico a relagdo com as lojas on-
line, também por vezes referidas como servigos DSP ou DMS (digital service providers ou
digital music stores), posteriormente recolhendo os lucros de venda; E, existem os grandes
distribuidores on-line com suporte de servicos, que ao servigo prestado pelo servigo basico,
acrescentam uma forte equipa de marketing, efetivamente desenvolvendo estratégias de
colocagao dos produtos digitais sobre uma perspetiva de desenvolvimento estratégico tunico
da carreira e reportdrio do artista, através de um servigo completo colaborando diretamente
com as editoras, normalmente independentes, gerindo campanhas de marketing direto,
criando o buzz de langamento de uma obra e encarregando-se dos servicos de relagoes-
publicas, negociacao de campanhas promocionais, suporte de marketing on-line, assegurando
uma ligacao direta aos decisores nas lojas digitais, por forma, a garantir visibilidade acrescida
no posicionamento de produto dento das lojas e servicos de distribui¢do on-line (King, 2009).
Os dois principais servigos de distribuicao on-line basicos existentes no mercado sao os
servicos da CD Baby e da Tunecore. Ambos os servigos garantem a colocagdo das obras dos
artistas nos principais servigos de distribuicao on-/ine (Amazon Music, Google Play, iTunes,
Rdio, Spotify, eMusic, Rhapsody, entre muitos outros), tendo porém processos distintos na
representacao e pagamento de reportorios (King, 2009). A CD Baby cobra uma taxa fixa pelo
tratamento do album, EP ou single a comercializar, cerca de 353, e posteriormente cobra uma
taxa de 9% sobre todas vendas. A Tunecore nao cobra taxas sobre a comercializagado,
estipulando antes uma politica de pregos sobre a colocacao das obras em loja, cobrando assim
precos fixos pela sua comercializagdo. A colocacao e distribuigdo anual de um album custa
cerca de 19,988, estipula o preco de venda minimo por musica em cerca de 0,99%, e permite
uma distribuicdo massiva de um single a todos as lojas para onde distribui por um valor fixo
de 9,998. Apos a cobranga sobre a vendas, e descontando a taxa cobrada pelo servico de
venda on-line final (por exemplo, a iTunes cobra 30% sobre todas as vendas), a Tunecore

entrega a totalidade remanescente diretamente ao artista (King, 2009). Os grandes
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distribuidores on-line com fornecimento de servicos, funcionam de forma semelhante, mas
devido a especificidade individual dos servicos adicionais de marketing e representacdo as
carreiras dos artistas prestados praticam valores diferenciados pela distribuicdo e promogao,
normalmente traduzidos numa taxa cobrada sobre as vendas. Podemos encontrar como um
exemplo de entidades na grande distribui¢ao digital a The Orchard que pratica uma taxa de
9% sobre as vendas totais sobre o servico basico de distribuicdo, podendo chegar aos 30%,
pelo servico completo.

Alimentados através da publicacdo digital de contetdos, King descreve como os novos
servicos de distribui¢do digital de musica dividem-se em duas categorias: Os servicos de
vendas diretas pelo método de download de musica — permanent douwnloads; E, os servigos
de streaming, de acesso a musica com possibilidade de download de musica em modo de
stream ou “acesso corrente”, por ftethered download, um download ligado ao acesso ao
servico, ou através de um modelo publicitario ou ad-supported pago pela publicidade imposta
durante o acesso (King, 2009). No primeiro modelo, o consumidor adquire pelo valor de
venda a licenca de utilizagdo da musica, single ou album e descarrega-o para o seu
dispositivo, fixo, movel ou fablet, assente no mesmo modelo de licenciamento de acesso da
musica fisica, ligando a venda de musica a categoria de um produto transacionavel, através de
um pagamento fixo financeiro por cada aquisicdo ou fixed pay rate, ou pode ainda ser
utilizado um modelo de servico que permita a aquisi¢do de musica através de uma subscrigao
ou subscription pay rate, seja por um limite de tempo (exemplo: 1 més), seja pelo limite de
musicas (exemplo: 20 musicas), seja até acabar um determinado valor em crédito, em todos os
casos tém-se um acesso variavel a um determinado volume de downloads ou pro rata share
(King, 2009). Um exemplo deste modelo de acesso pode ser encontrado nos servigcos
prestados pela Portugal Telecom através do servigo exclusivo a clientes, MEO Music, e pelo
servico de streaming de conteudos musicais on-line portuguesa Waymedia, mais conhecida
por operar o servico Myway ligado ao site da MSN Microsoft Portugal que comegou como
um servico de subscrigdo pago que permitia o download em formato aquisi¢do de um
determinado numero de musicas em crédito através do acesso a plataforma de vendas
7Digital, tendo evoluido para um servico de streaming direto através do modelo de radio
digital on-line, através da sele¢ao de playlists pré-criadas ou de musicas individuais. No
segundo modelo avancado por King, o streaming, o consumidor, torna-se num utilizador, pois
ndo adquire licencas, mas aluga uma licenga temporaria no acesso as musicas desejadas,
apenas as possuindo temporariamente pelo tempo de subscrigdo ou femporary usage,

traduzido no tempo de acesso ao servico. Este modelo, nas suas trés vertentes de acesso,
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stream, tethered download e ad-supported (King, 2009), e ¢ atualmente o modelo de maior
crescimento no negocio da musica, e no meio da distribuicdo digital de musica, a nivel
mundial, como em Portugal (IFPI, 2014b). King descreve como os trés sistemas de acesso,
funcionam complementarmente, sendo o stream (streaming) o modelo primario de acesso que
permite a ligagdo aos catalogos musicais disponiveis no servigo através das plataformas
informaticas, seja um site ou um programa ou aplicacao informatica dedicada, mas sempre
sobre o meio digital, e com a utilizacdo de um dispositivo electronico, fixo, tal como um
computador pessoal, ou, mével, tal como um smartphone ou um tablet. O modelo tethered
download complementa o acesso em streaming permitindo descarregar as musicas para um
dispositivo fixou e/ou movel com base num upgrade ao nivel de subscricdo do servigo
normal. O modelo ad-supported, permite o acesso em streaming sem o pagamento de uma
subscricdo para o utilizador, com limites de utilizagdo, assentes seja na disponibilidade de
catalogos, seja na limitagcdo de tempo de utilizagdo, estando o pagamento do acesso a cargo de
contratos publicitarios, e da exposi¢ao publicitaria ao utilizador (King, 2009).

Em Portugal, no final de 2013, operavam legalmente os seguintes servigos de distribui¢ao
digital de musica por download e streaming: 7digital, Beatport, eMusic, Google Play, iTunes,
Jamba, Myway (Meo Music), Napster, Nokia Mix Radio, Optimus (NOS), Qmusika,
rara.com, Rdio, Spotify, VidZone, Vodafone, Xbox Music, YouTube (IFPI, 2014a: 46).

Os servigos que se apoiam no primeiro modelo apresentado dedicam-se exclusivamente a
venda grossista de musica por download, como € o caso das lojas Beatport, Google Play ou
7Digital.

Os servigos assentes no segundo modelo exemplificado, cuja a atividade ¢ exclusivamente
assente sobre o modelo em streaming, assentam nos exemplos dos servigos Rdio, Spotify e
Youtube (em formato video on-line pago sobre o modelo ad-supported).

Na figura 30, podemos analisar a distribuicdo de ambos os modelos de download pago e de
streaming em oito das principais economias mundiais de musica, analisando as assimetrias
entre cada mercado.

Em Portugal os racios de vendas do mercado digital, tal como estdo aferidos na figura 28,
traduzem-se da seguinte forma: 26% para as vendas de single tracks (musicas tnicas); 21%
para servigos de subscricdo; 17% para as vendas de albuns completos, 16% para as vendas
sobre dispositivos moveis (ringtones e outros) e 20% para outros rendimentos sobre o meio
digital (normalmente atribuidos a musica sobre streaming de video, como ¢ o caso do
registado no modelo do Youtube). Assim analisando o mercado sobre a perspetiva dos dois

modelos apresentados as receitas de streaming com 21%, representam praticamente 1/5 do
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mercado nacional, face a soma dos downloads que somam 43% (single + 4lbum), um valor
intermédio do que verificado na figura 30, onde podemos analisar a distribuicado de ambos os
modelos de download pago e de streaming em oito das principais economias mundiais de
musica, analisando as assimetrias extremas entre cada franja de mercado. Considerando assim
que o nosso mercado digital, ainda nao endurecido no seu ciclo de vida, evolve para um

processo de maturacao.
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Figura 30 — Quota de mercado entre servigos de download e subscrigdo de musica em oito mercados
distintos (IFPI, 2014: 21).

Esta nova postura sobre a oferta de servicos musicais materializados no modelo de acesso via
streaming que € o resultado das transformagdes da industria musical interpostas pela
aplicacdo de estratégias assentes no modelo de Musica 3.0 que promove o acesso ubiquo a
musica pela procura continua de uma nova geragao de nativos digitais sempre ligados (always
on) (Tapscott, 2009), e que encontra eco na materializagdo das suas necessidades nos servicos
de distribui¢do digital de musica sobre streaming, e cuja atividade ¢ representada a nivel
mundial por uma quota de mercado sobre as vendas digitais de musica que passou dos 2%
registados em 2008 para os 11% registados em 2013 (soma de streaming por subscricdo e ad-
supported como pode ser verificado na figura 30). Podemos ainda verificar na figura seguinte

(31) a distribuicao e peso no mercado de streaming das principais organizagdes a nivel
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mundial com base no numero de utilizados ativos (em milhdes) registados.

USERS OF MAJORMUSIC
STREAMING SERVICES [MILLIONS]

72
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M
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Sourca: Company announcaments datad as shown: Pandora Dac 13, IHeartRadl
(registerad usars) Nov 13, Spotity Mar 12, Daazer Dec 13, Stacker Mar 13.

Figura 31 — Servicos de streaming por numero de milhdes de utilizadores a nivel mundial (IFPI,
2014b: 24).

Estas novos agentes de mercado promotores de uma nova oferta de musica, marcam numa
nova fase na diversificagdo da oferta no negocio da musica, através da exploracao de uma
estratégia multicanal de solucdes de ofertas fisicas, digitais por download, digitais por
subscricao, digitais pagos por anuncios, € ganhos que se traduzem na gestdo de royalties
pagos em direitos aos artistas (perfomance rights), e direitos de utilizagdo mecanica de musica
utilizada em anuncios, genéricos de filmes e séries televisivas (syncronization), e ainda nos
novos modelos de rdadio em ambiente exclusivamente on-line (Passman, 2014). Esta
diversificacao de oferta representa um aumento significativo de novos canais de rendimento
de uma industria que se encontra, analisando a evolu¢ao de mercado da ultima década, ainda
numa fase de perca de riqueza e contracao sistémica (IFPI, 2014b), fornecendo possivelmente
a chave para a sua recuperagdo e transformacao, invertendo o declinio presente, tanto a nivel
mundial, mas principalmente para o negocio da musica em Portugal que de forma muito
significativa perdeu cerca de 50% do volume de vendas registado considerando valores de
2009, tendo no mesmo periodo as vendas sobre o modelo digital subido cerca de 50% para
uns significativos 24% da quota de mercado total sobre os meios fisico (59%), e sobre a
distribui¢do de direitos sobre royalties (17%) (IFPI, 2014b: 72). E uma clara inversdo na

curva de crescimento ao nivel do mercado nacional, resultado das politicas adotadas pela

119



industria musical a nivel mundial. Os valores preliminares para 2014 sdao animadores,
mostram uma tendéncia crescente da adocdo do modelo digital, mas ¢ ainda cedo para
determinar se a quebra continua do volume global da faturacdo do negdcio invertera o seu
ciclo de quebra sistémico, registando o primeiro crescimento global em mais de uma década.

E sobre esta perspetiva que o crescimento dos servicos de streaming de musica digital,
independentemente do seu modelo particular de abordagem do mercado, representam
atualmente a oferta de mercado mais aliciante para o crescimento da industria musical.
Residindo este sucesso na exploragao da ligagdo primordial direta a quem torna a industria
possivel, na materializagdo da satisfagdo das necessidades dos consumidores de musica, os
utilizadores, os fas, o publico-alvo negligenciado ao longo de décadas, mas sempre presente
como consumidor final e alicerce de base do negdcio da musica. A nova oferta personalizada,
permitida através do enfoque da oferta de musica sobre o ponto de vista do acesso
disponibilizado ao seus utilizadores, de forma unica, direta e dedicada aos gostos de cada
utilizador, considerando tanto o volume total de musica que ¢ disponibilizado sobre os
catalogos de musica e reportorios existentes em arquivo das principais editoras mundiais, a
par com os catdlogos das editoras independentes, como pelo acesso através de um estado
etéreo de uma existéncia de conteidos de musica desmaterializada na nuvem, libertando o
consumidor da posse fisica do objeto, em “troca” da libertagdo do acesso aos conteudos
alojados em vastos sistemas de armazenamento digital (cloud computing), representando a
pedra fundamental de diferenciagdo de uma nova estratégia por parte da industria musical
(Benkler, 2014). Abdicar do controlo, favorecendo o acesso. Tornando, precisamente 0 acesso
na alavanca econdmica do progresso para um novo modelo de industria, objetivamente mais
rentavel como modelo de negodcio face aos modelos controlados, o que pode ser comprovado
com a taxa de crescimento sustentada de quota de mercado conseguida pela oferta destes
novos servicos de streaming em apenas alguns anos (IFPI, 2014a). Este novo modelo assente
no principio de uma subscrigdo de acesso a um servico, ou seja, sobre o principio do modelo
de negocio inicialmente proposto sobre a tese de “livre como a dgua” de Kusek e Leonhard
(Kusek et al., 2005), onde no ano de 2005 propunham um modelo de acesso universal a
musica assente na liberdade digital presente na rede global digital, na Internet, permitido o
acesso de utilizadores, o publico-alvo da industria musical, aos vastos catalogos detidos pelas
majors, € também pelas indies, através da premissa de alivio do controlo de acesso a esses
catalogos pela aumento das margens econdémicas conseguidas pela mediagdo de acesso a
informacao, em oposicao ao modelo vigente de mediagao pela venda de um bem fisico. Esta

proposta, a época tida como revolucionaria para os meios ligados a préopria industria
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fonografica, mostrou uma nova dire¢cdo oposta ao modelo de comercializagdo de musica, ja na
altura em que os dados da industria acusavam o desgaste pleno da revolucao digital. Sobre
esta teoria os utilizadores mediariam o acesso aos catalogos musicais por meio do pagamento
de um valor universal mensal reduzido, equiparado ao valor cobrado pelo acesso a um servigo
publico de 4gua, sendo assim a musica, “livre como agua”. O consumidor, teria assim,
legalmente, e sem recorrer aos servigos ilegais de musica o acesso a um vasto catalogo
musical. Esta acesso seria mediado sobre o principio de limitagdao de acesso temporal, ou seja,
o valor pago pelo servigo permitiria 0 acesso, € nao a pose do catalogo por meio de uma
subscricao, e seria valido por um periodo de tempo pré-determinado, em formato mensal ou
outro, sucessivamente renovavel pelo utilizador, més apos més. Esta oferta de servigo
permitira reduzir o impacto da pirataria, e renovar um contrato de confianca com o utilizador
(isto numa altura histérica em que o industria fonografica ativamente processava o seu
publico-alvo), oferecendo pelo servico o acesso sem limites ao vasto catdlogo digital
disponivel dentro da industria musical (Kusek et al., 2005). A proposta de Kusek e Leonhard,
previa inclusive que por uma pequeno pagamento adicional extra, o servigo permitisse num
modelo comparado ao aluguer de videos por um determinado periodo de tempo, o aluguer de
musicas para serem ouvidas em modo off-/ine dependendo das condi¢des do servigo, ou seja,
a possibilidade de realizar downloads com base nas preferéncias musicais de cada utilizador,
na forma de uma playlist ou biblioteca. Esta podera ter sido a teoria que deu origem aos atuais
servicos de subscrigdo de musica, e apesar da popularidade crescente dos modelos de
download direto de musica digital ser inicialmente o preferido pelos utilizadores e pela
industria fonografica, assim que os servigos de distribui¢cdo digital obtiveram o licenciamento
por parte das editoras, primeiro em mercados (servigos) teste, como ¢ o caso dos paises
escandinavos (Suécia), de onde ¢ originaria a Spotify, mas de onde provém igualmente o
Partido Pirata, ou seja, numa cultura de forte contestagao ao principio de proporcionalidade
sobre as liberdades on-line, visto que o principio politico deste partido sobre a esfera digital
assenta na legitimacao da legalizagdo da totalidade dos contetidos on-line, quer isto dizer, que
se uma obra protegida por instrumentos de propriedade intelectual se encontra on-line, de
modo legal ou ilegal, o seu acesso nao ¢ considerado um crime, sendo livre a sua utilizagao,
naturalmente a musica esta incluida nesta doutrina. Esta visdo ndo ¢ partilhada pela maioria
dos escandinavos, em particular pelo povo sueco, mas marca a distingdo de uma sociedade
avangada que premeia um discurso e posicionamento de diferenciacdo fase ao status de uma
industria criativa mais dedica, a época, em punir o acesso ¢ utilizacao do bens criativos ilegais

do que encontrar solugdes para o seu consumo num mercado digital avangada. E neste meio
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que nasce em 2006 a Spotify AB, lancando o seu servigo pioneiro em Outubro de 2008, no
qual os utilizadores podiam fazer um registo simples por email e password, ou registarem-se
diretamente através do seu acesso do Facebook, acedendo de imediato, e por um periodo
experimental de 6 meses, a totalidade do catalogo representado (Gilmour, 2011). Apds o
periodo experimental, o utilizador era convidado a subscrever um dos servigos Spotify pagos
através de uma subscricdo mensal, sob a designacao “Unlimited” (sem anuncios ou limite e
tempo) ou “Premium” (musicas com melhor qualidade sonora, acesso off-line e acesso a partir
de um dispositivo mével). Caso o utilizador ndo estivesse interessado em subscrever o servigo
pago, a sua conta passava automaticamente para o servico “Free” que permitia o acesso com
uma limitacdo de utilizagdo mensal de 10 horas, divididas por um méximo de 2,5 horas por
semana, sendo a sua rentabilizacdo garantida pela passagem de anuncios (ad-supported), ao
estilo radio (Shuker, 2012). O servigo ¢ ainda caracterizado por um conjunto de ferramentas
on-line que apesar de ja existirem em separado, ndo tinham até¢ entdo sido utilizadas em
conjunto numa oferta concertada na promog¢ao do consumo de musica por via de streaming,
como a forte ligacdo e integracdo com a redes social Facebook, a integracdo com radios on-
line, nomeadamente com a radio Last.fm, e com a aplicagdo de playlists dentro da plataforma,
dando ao utilizador o controlo sobre a gestdo dos “seus” albuns em catalogo. Langou
igualmente um servico de radio on-line para competir com os servicos de radios digitais
existente, através da Spotify Radio (Sisario, 2012). Os dois servicos divergem, na forma de
disponibiliza¢ao de conteudos. Em streaming, o utilizador seleciona o seu catalogo, os seus
albuns, os seus singles, e ouve-os consoante a sua vontade, gostos e tempo. Nos servigos de
radio digital on-line, a musica ¢ agrupada em catalogos, seja por estilo, por décadas, por
grupos de artistas, ¢ a audi¢do ¢ feita com base numa playlist gerada pelo servigo sem
controlo por parte do utilizador. O controlo dado ao utilizador sobre a “sua” musica € o
grande fator diferenciador e aglutinador de sucesso dos servigos de streaming de musica
(King, 2009). A outro profundo fator de sucesso, remonta a importancia da redescoberta do
consumo de musica movel que transformou a industria musical na década de 1980 com o
Walkman da Sony, a portabilidade e liberdade auferida pelos consumidores mudou a cultura
popular. A portabilidade movel da musica na era 3.0, reside no acesso on-/ine permanente, €
no dispositivo universal de acesso ao dispor do utilizador, neste caso o smarphone com
ligacdo de dados moveis e ligagdao a Internet. A possibilidade de descarregar as musicas (em
formato MP3, AAC, Vorbis ou outros, com taxas de compressao de qualidade superior
melhorando a qualidade sonora, em 320Kb/s, contra 128Kb/s tipicos na compressao MP3

(Danesi, 2013), tida como normal para serem ouvidas em modo off-line (tethered download),
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ou seja, sem necessitar de estar naquele momento de audi¢gdo em modo on-line (mas validado
pelo pagamento da subscricdo mensal), da origem a um renascimento da musica portatil,
agora assente na nuvem (cloud) (Wikstrom, 2010). Esta descri¢do do servico Spotify, €
transversal aos seus principais parceiros de mercado, pois atuam e promovem servicos e
praticas de pregos semelhantes, partilhando os mesmos objetivos. Também para o negécio da
musica e para a industria da musica como um todo, os novos modelos de consumo de musica
assentes na introducao destes novos servicos, em conjugacao com as oportunidades lancadas
com os ganhos de escala econdmicos que ligam a portabilidade da musica a crescente adogao
por parte dos consumidores de novos e variados dispositivos electrénicos moveis,
representam uma nova etapa, e a introdu¢ao de um novo segmento estratégico de mercado que
permite a projecdo do consumo das escolhas pessoais para os dispositivo moveis da sua

elei¢do, presentes e portateis, tais como o tablet, telemdvel e outros.

“It’s always been our goal to empower consumer choice when promoting — and
protecting — our artists’ Creative work,. The move to smartphones and tablets is just the
latest step in that jouney as we make our repertoire vavailable to numerous platformas
with different digital offerings around the world that cater for smartphone and tablet

users” Stu Bergen, President, International, Warner Recorded Music ((IFPI, 2014b: 25)
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Figura 32 — Meios de frui¢do de musica sobre percentagem de utilizadores on-line no mercado global
(IFPI, 2014: 20) .

A diversificagdo de oferta em novos servigos de streaming ¢ suportado e promovido pela

industria musical, nomeadamente, através do licenciamento multiterritorial por parte das
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editoras que detém os direitos de comercializagdo sobre cada territério econdmico mundial,
uma heranga dos acordos internacionais de comercio e gestdo de propriedade intelectual,
permitindo o ajuste de cada servigo a cada pais (territério) de implementacdo, adaptando o
mix da oferta dos catdlogos musicais, com reportdrio nacionais € internacionais.
Ultrapassando os obstaculos apresentados, a aprovacdo da industria fonografica sobre os
novos modelos de distribuicao digital de musica via streaming permitiu a expansao com
sucesso deste modelo para mais de 150 novos paises desde 2011 (IFPI, 2014a). Por vezes,
surgem conflitos na disponibilizacao de reportérios de artistas, cujo licenciamento nao tenha
sido negociado para a era digital, ou ndo o tenha sido em exclusividade. Da mesma forma, o
proprio crescimento no tipo de servigos de distribuicdo digital de musica, pode por vezes
tornar-se confuso, e aglutinar ofertas distintas dentro de servigos quase idénticos, mas sao as
consequéncias de uma rapida adaptagao a um novo modelo de negocio. Rob Wells, presidente
para o negocio digital global da Universal Music Group refere-se a este assunto com a

seguinte afirmacao:

“There’s a blurring of the lines between the models. iTunes Radio is a stream. iTunes
Match is a subscription, and on the back of it is a download service. (...) Service
definitions are getting more and more complicated, but this is to the benefit of the
consumer, who is getting more and more choice. The greater the variety of consumer
offerings there are in the marketplace, the more they will spend on music and the more
engaging their experience will be. (...) Each market is different according to socio-
economic factors, infrastructure, credit card penetration, the willingness of carriers to
implement carrier billing, anti-piracy legislation. These are all in the mix. The
transition is always going one way — it is just a question of how fast it’s going to

happen.” (IFPI, 2014a: 17)

Os novos modelos de distribui¢ao digital de musica através dos servigos de streaming sao
claramente a aposta para o novo meio digital por parte da industria fonografica, e sdo
acompanhados pela validagdo economica do sucesso da estratégia seguida verificada pela
maior taxa de crescimento de vendas registadas no seio da industria musical (como pode ser
verificado na figura 33) em contaste com praticamente todos os outros meio de distribuicao de
musica, em particular com o meio fisico. Esta aposta representa uma esperanca na

prosperidade no seio de uma industria em transformacao.
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SUBSCRIPTION STREAMS REVENUE GROWTH [2010-2013)
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Figura 33 — Crescimento do valor de vendas de servigos de subscrigdo digital de musica (IFPI, 2014b:
19).

A industria fonografica revé-se em particular nos modelos de servigos de acesso por meio de
subscricdo pagos cujos resultados verificaram um aumento sustentado no numero de
subscritores a nivel mundial, tendo passado de 8 milhdes de subscritores registados em 2008
para 28 milhdes de subscritores registados no final de 2013, a par dos valores de rentabilidade
ja referidos, o que representa um aumento expressivo e a validacdo de um novo modelo de
negdcio.

A Suécia ¢ tida como um modelo exemplar na validagdo das estratégias seguidas pela
industria fonografica a nivel mundial, principalmente pela validacdo registada pela forte
penetracao no mercado discografico sueco por parte dos servicos de subscricdo de musica
(IFPI, 2014a), obtendo um elevadissima quota de mercado total face aos outros métodos de
venda, fisico ou digital. Talvez ndo surpreenda visto ser o pais de origem do servico de
streaming Spotify. Este otimismo por parte da industria fonografica ¢ corroborado pela

validacao de mercado expressa na elevada taxa de aceitacao por parte dos utilizadores suecos,
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o que lhe confere uma quota de mercado total sobre as vendas digitais de 96% contra 4% das
vendas em formato fisico. Carl Venersson (IFPI, 2014a) da agencia de managing de artistas e
reportorios (A&R) “At Night Managent” reconhece e descreve o que para si sao um conjunto
de vantagens que destacam os servigos de distribuicao digital de musica por streaming, dos
restantes meio de distribui¢do de musica. Refletindo sobre o ponto de vista da industria,
destaca trés pontos fundamentais destas sobre estas vantagens, e descreve em primeiro lugar,

a perspetiva sobre uma visao financeira:

“From a financial perspective, streaming gives songs a longer life and sustainability,
meaning that you receive income over a long time. It may not be as much as when you
get something peaking on a download service in the first three or four weeks. But with
streaming, it generates income for ten, fifteen or twenty years, and that is royalties, not
just publishing income. Looking outside Sweden, I think that once services like Spotify
are established for a couple of years it will show artists that streaming is a sustainable

income, not a six-month-per-album income.” (IFPI, 2014a: 19)

Venersson prossegue descrevendo as vantagens do lado criativo:

“With the streaming revenue model, it’s even more important to deliver a solid album
and not just a bundle or a single. That is something that I like about streaming from a
creative perspective. People aren’t forced to go for a bundle-only download to get a
single. They can make their own playlist and explore music in a way that wasn’t
possible before — even though the concept of playlists has existed for a very long

time.” (IFPL, 2014a: 19)

Venersson enumera uma carateristica final sobre os servigos de streaming que diz, ajudou a

reanimar um mercado fustigado pela pirataria:

“The big success for piracy was the accessibility it gave — people didn’t have to go to
the record store, they could download the single and have it. Now, streaming services
have achieved the same accessibility as piracy and more — but the difference is that
they are making money and are able to pay artists. And that is great in so many ways.”

(IFPI, 2014a: 19)
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O autor resume, assim, de forma extraordindria as trés principais vantagens do modelo de
streaming face aos restantes modelos de venda de musica, fisicos ou digitais, a vantagem
financeira para a industria fonografica e em particular para o artista, a vantagem sobre a
liberdade e exigéncia criativa dada ao artista, € na forma com esta se transfere em liberdade de
utilizacao sobre a musica tida pelo utilizador dos servigos, € por fim, a grande vantagem que ¢
enquanto ferramenta no combate a pirataria, o principal flagelo da industria musical desde a
entrada na era digital.

Os dois modelos complementares de rentabilizagdao digital, streaming publicitario ou ad-
supported e streaming por subscricdo, podem eventualmente demonstrar uma falsa aparéncia
de concorréncia, visto serem na sua maior parte, dois servigos disponiveis complementares
entre si oferecidos pelo mesma organizacdo, considerando a oferta disponibilizada ao
utilizador, e as estratégias de gestdo de mercado do operador de servigco. O oferta disponivel
ao utilizador segue normalmente um conjunto de etapas de subscricao que se iniciam apos o
registo por parte do utilizador na plataforma de servigos de musica da sua preferéncia, e que
de imediato disponibiliza o primeiro acesso universal freemium na forma do acesso ao servigo
gratuito com a passagem de publicidade e mostra de anlincios comerciais. Neste servigo
universal todo o catdlogo em oferta representado pela entidade encontra-se disponivel, e tem
como objetivo inicial a oferta s6 por si maximizando a exposi¢ao publicitaria aos seus
utilizadores e rentabilizando sobre os ganhos publicitarios, € como objetivo seguinte (caso
exista esta etapa disponivel) complementar a oferta de musica com a melhoria de experiéncia
do servigo on-line de musica através da disponibiliza¢ao avangada do servico sem a audigao
ou visualizacdo de publicidade para com o utilizador, sendo igualmente possivel neste
upgrade, a disponibilizagdo de catadlogos ou playlists selecionadas pelo utilizador para serem
desfrutadas em modo off-line, armazenadas no suporte de armazenamento e audi¢ao de
musica da sua preferéncia, seja o seu computador pessoal, seja o seu dispositivo movel como
¢ o caso de um smartphone ou do sistema de inforteinment disponivel num automovel

moderno (Owsinski, 2011).
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Figura 34 — Servigos de streaming, quota de modelo pago e do modelo de acesso livre (publicitario)
em comparagdo por quatro paises europeus, Suécia, Reino Unido, Alemanha e Italia (IFPI, 2014b: 19).

O servico assente no modelo de freemium tem assim um conjunto de objetivos que visam
convencer o utilizador nas virtudes do modelo de streaming, como um modelo de acesso a
experiéncia musical, mediando a disponibilidade da oferta dos catalogos musicais e artisticos
disponibilizados, efetivamente competindo com a pirataria informética e musical, e tem o
objetivo de convencer o utilizador a utilizagdo rotineira, fidelizando o seu acesso através da
criacdo de um ambiente personalizavel no que toca as construgdes do algoritmo de sugestdes
de consumo sobre gostos musicais passados, ao estilo descrito sobre o modelo de
recomendacao de vendas da Amazon, através da ligacdo direta as principais redes sociais,
anunciando a base de contactos sociais do utilizador quais as musicas de que usuftrui,
divulgando esses contetdos numa estratégia de word-of-mouth digital personalizada, visto a
distribuicao ser feita dentro do circulo de influéncia social do proprio utilizador aumentando a
popularidade do servigo, dos artistas € do modelo utilizado para o consumo de musica. Tem
ainda como objetivo a criagdo de retorno financeiro para a industria fonografica sobre uma
estratégia tida como freemium, num modelo de negocio introduzido com sucesso na industria
musical como uma estratégia pioneira langcada pela banda Radiohead, e agora adaptada a um
modelo de consumo continuo de todo o catadlogo existente na curva de oferta da Long Tale,

dando eftivamente ao consumidor a liberdade, e o poder da escolha sobre o consumo privado
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de musica, sem interferéncia por parte da induastria, e sim com a sua béng¢do. Um objetivo
mantido através de um modelo de rentabilizacdo assente sobre a exposicao publicitaria ao
utilizador. O modelo streaming ¢ apensar das suas valéncias demonstradas, um modelo ainda
pioneiro, na sua adogdo por parte dos consumidores a nivel mundial, e de implementacao
recente no nosso pais (2012), os resultados ja se fazem sentir na rentabilidade da industria, e
nas quotas de mercado dos servicos de streaming ad-supported quando comparada a quota de
mercado de servigos de streaming pagos por subscri¢ao, lancando o que ¢ um novo debate no
seio dos agentes de mercado ligados a criagdo artistica, os proprios artistas que nalguns casos,
nao se reveem nas politicas de valorizagdo das obras por parte das editoras, dos operadores de
mercado e da industria fonografica como um todo que diluem o valor das suas obras na curva
de oferta, na /long tale, valorizando-as por atacado grossista, em bundle ou agrupamentos de
distribuicao, ndo atribuindo um valor a obra artistica representativa da projecdo apercebido
pelo artista do valor da sua obra. Esta discussdo acaba por se refletir na percepcao dos artistas
sobre a redistribuicdo e pagamento de royalties devidos sobre a utilizagdo das suas obras
pagos por estas entidades.

Apesar destas circunstancia, um dos objetivos de oferta do servigo de streaming, assentes
sobre uma estratégia freemium ¢ o de convencer os utilizadores das vantagens do modelo
seguinte, a subscricdo paga, em detrimento da publicidade que € retirada. Este modelo de um
servico de musica por subscrigdo ¢ o modelo ideal para a industria musical, visto estar
garantido um retorno base por cada periodo de utilizagcdo, normalmente mensal, em oposi¢ao
ao modelo ad-supported, mais complexo, cuja rentabilizagdo depende da medicao continua
sobre a utilizacdo gerando a sua rentabilidade através do controlo e analise de métricas
avangadas sobre o calculos de utilizagdo estatisticos versus rentabilizacao publicitaria, sem
esquecer o custo de utilizacdo fixado nos pagamentos necessarios aos detentores de direitos
sobre as obras para o licenciamento da sua utilizacao, as editoras, os produtores, € os artistas.
A discussdo dos modelos de rentabilizagdo e pagamento por parte dos novos servigos de
streaming, em particular sobre o servigco Spotify, tido como o modelo de exemplo de
distribuicao de musica digital por parte da industria fonogréafica, fomenta o surgimento de
criticas por parte da comunidade artistica. Apesar do modelo utilizado ser comum a maioria
dos servigos concorrentes, como o Rdio ou a Raspsody, o rdpido crescimento € mediatizagao
do sucesso do servico Spotify tornou-o num alvo da contestagdo aos modelos de
rentabilizagcdo praticados por este novo meio de distribuicao, e pelas suas consequéncias e
impactos, positivos e negativos na classe artistica, nomeadamente por musicos individuais e

bandas com um passado comparativo de rentabilidade sobre e meio de distribuicao fisico, de
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distribuicao digital assente no modelo de download permanente, e agora na comparagdo com
o modelo de acesso via streaming. O debate sobre a utilizagdo de um modelo assente numa
estratégia de principio freemium, nao ¢ consensual pela projecio de uma imagem de
gratuitidade no acesso a musica, tornando a musica aos olhos do consumidor num produto
gratuito, algo que nao ¢ partilhado pela contestacdo artistica. A rentabilidade do modelo de
acesso via streaming, seja rentabilizado através do modelo de subscrig¢do, seja rentabilizado
pelo modelo gratuito para o utilizador assente no modelo ad-supported, ¢ em ambos os casos
alcancado através do volume de acessos realizados por parte dos utilizadores a cada faixa
musical.

King descreve as diferencas assentes sobre os dois modelos de distribuicao digital, download
permanente e streaming, através de uma variedade de modelos de rentabilizagdo que variam
de servigo para servigo, mas que partilham entre si uma formula de rentabilidade assente, no
primeiro modelo, nas premissas de popularidade da obra artistica, assente num
posicionamento de procura em linha com a curva long tale, € o respetivo alinhamento de
procura na curva da oferta de produtos musicais novos ou #kits, produtos musicais correntes, €
produtos musicais de catalogo histéricos, ou seja, na cauda da oferta. E no segundo modelo,
as premissas de rentabilidade assentam na quantificagao de acesso e de uma determinada obra
musical. Ambos os modelos estipulam uma valorizagcdo fixa, a pagar ao artista, seja pelo
download, seja pelo acesso.

Como modelos de venda de distribuicdo por download permanente e streaming, King
enumera alguns exemplos de rentabilizacdo com base nas descri¢des de cada servigo prestado:
A loja on-line iTunes da Apple que teve o seu inicio em 2003, revolucionado a industria
musical, e 0 negdcio da musica, pratica uma politica de pagamento fixo aos artistas (fixed pay
rate) e aos catalogos independentes de 70% sobre as vendas, cobrando pela venda de musicas
unitarias de catalogo histérico 0,698, 0,99$ por musicas correntes, ¢ 1,29$ por musicas Ait,
tem ainda por regra a venda de albuns com 10 ou mais faixas por um prego fixo de 9,99%, e
albuns com menos de 10 faixas vendem pelo valor unitario de 0,998 multiplicado pelo
numero de faixas. (King, 2009: 41).

A loja de musica Amazon MP3 (hoje Amazon Music Store), nascida no final de 2007 como
uma resposta da Amazon ao dominio do mercado da distribuicdo digital de musica mantido
pela Apple, apresenta-se como uma alternativa ao servigco da sua concorrente, através da
venda de musica livre de DRM através de acordos estabelecidos com todas as majors. Mas
mentem uma politica de posicionamento de preco de venda diferenciada em linha com o tipo

de oferta grossista promocional que carateriza a sua politica de vendas on-/ine, desta forma
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segmentam as vendas em quatro categorias: Produtos nivel “A”, novidades e hits, mais
dispendiosos; Produtos nivel “B”, novidades, menos dispendiosos; Produto “Catalogo” com
preco em desconto; Produtos “Especiais” com precos promocionais ou os precos mais baixos
em oferta no servigo. Com base neste posicionamento assente numa estratégia de distribuigao
segmentada por catalogo e precos, as percentagens pagas aos artistas, variam consoante o
valor de venda dos produtos em oferta. Considerando a oferta em “Catalogo”, os precos
praticados para a venda de um album rondam os 6,99%, ¢ um single ronda os 0,898,
distribuindo sobre esta margem 70% sobre um payment rate aos artistas, ou seja, 4,90$ e
0,639, respetivamente, sendo o modelo de rentabilizacdo do servigo Amazon, ¢ em linha com
o 1Tunes, uma heranca das margens cléssicas de venda fisica em loja, ou seja, de 30%. Os
acordos com as editoras independentes sao feitos caso a caso, consoante a popularidade do
artista, e nivel de catdlogo negociado (King, 2009: 42).

A loja da eMusic nasceu em 1998, e posicionou-se como um servigo de distribui¢ao e venda
de musica digital sem DRM (DRM-free MP3), o que dificultou o licenciamento dos catalogos
detidos pelas majors, e atraiu ao longo do tempo os catdlogos representados pelas indies,
acabando o servigo por se especializar na representacao destes mesmos catdlogos. Ao
contrario do servico prestado pelas lojas iTunes ou Amazon Music, a eMusic oferece um
servico de subscricdo mensal por volume de downloads que comega nos 11,99$ por 24
musicas, ou 0,49$ por musica. O servigo permite ainda a pré audi¢do de todo o catdlogo por
um periodo experimental antes da aquisicdo, o que leva a que 74% dos utilizadores acabem
por adquirir um album completo, contra a média de 7% dos utilizadores do iTunes. O modelo
pagamento aos artistas ¢ feito através do modelo de pay rate, ou seja, medido com base na
utiliza¢ao dinamica do servico e download direto de cada musica ou album (King, 2009: 43).
O servigo de distribuigao digital de musica Napster, famoso pela controvérsia ocorrida com o
seu nascimento em 1998, dando efetivamente inicio a era da musica 2.0, e mediatico fecho em
2001, seguido da declaragcdo de faléncia em 2002, teve o seu renascimento enquanto servigo
de musica legal apos aquisicao pela Roxio, uma empresa de equipamentos electronicos de
consumo digital, tendo sido posteriormente vendida a cadeia de distribui¢do americana
BestBuy em 2008. Em 2011, num negocio de fusdao, a BestBuy vendeu uma participagao
maioritaria ao servico de distribuicdo de musica digital Rhapsody, em troca de uma
participagcdo minoritaria neste servigo, tornando o servico Rhapsody no atual s6cio maioritaria
do Napster. Com uma oferta inicial de musicas protegidas por DRM codificadas através do
protocolo PlaysForSure da Microsoft, passou mais tarde e até hoje a vender musica sobre o

modelo “DRM-Free MP3”, evoluindo desde a fusdo com a Rhapsody para um servigo de
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streaming de musica posicionando-se como competidor do Spotify, Cobra atualmente 6,95€
por més pelo servico “Unlimited” que permite o acesso a todo o catdlogo representado € o
download em modo tethered off-line para qualquer dispositivo movel, sem limite de
dispositivos. Os pregos praticados de rentabilizagdo rondam os 0,01$ e 0,02$ por stream
(King, 2009: 43).

O servigo de distribuicao digital de musica por streaming Spotify, cuja a oferta tem sido
descrita ao longo desta investigagdo como um exemplo de evolugdo da industria musical, tem
tido ao longo do seu processo de evolugdo e posicionamento de mercado, os seus momentos
de critica, principalmente por parte da comunidade artistica, provocada por uma falta de
transparéncia na gestdo da sua atividade, motivada pela sua ligagdo privilegiada a industria
fonografica como modelo de teste ao somatério de servigos disponibilizados e
comercializados em conjunto. O servico de streaming Spotify, ndo sendo pioneiro na
disponibiliza¢ao de streaming de musica, sendo incerto qual terd sido a primeira organizagao
a comercializar este tipo de servico, sera no entanto, certamente uma das primeiras
organizagdes a galvanizar o seu crescimento através da promo¢dao de uma imagem de
gratuitidade para com o utilizador, sendo certo que a sua utilizagdo ndo ¢ gratuita, o que leva
erroneamente a percep¢ao por parte do utilizador do servigo de uma ideia de gratuitidade
geral sobre a musica. Esta realidade, apercebida pela classe artistica, foi fortemente contestada
publicamente por parte de artistas de renome contestando o modelo de negocio sobre o qual
se baseia o servico, recorrendo ao argumento de falta de transparéncia na gestao e pagamento
de royalties com base nas utilizagdes declaradas estatisticamente pelo proprio servico, quando
comparadas com os valores efetivamente pagos.

Entre os criticos do modelo de rentabilizagdo do Spotify encontra-se Thom Yorke, vocalista
dos Radiohead, e pioneiro na aplicagao do modelo freemium com o sucesso do langamento do
album “In Rainbows”, tendo retirado o seu trabalho a solo “Atoms for Peace” do catalogo em
oferta no Spotify, referindo-se sobre as razdes que o levaram a retirar a sua obra com a

seguinte afirmacao:

“New artists get paid fuck all with this model." (Arthur, 2013)

Sendo um excelente exemplo do movimento de contestacdo contra o modelo de remuneragao
seguido pela Spotify para com o langcamento de novas obras. Este argumento ¢ reforcando
pela opiniao de Nigel Godrich, produtor dos Radiohead, que através de mensagens no Twitter,

refere:
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"The numbers don't even add up for Spotify yet. But it's not about that. It's about
establishing the model which will be extremely valuable” (...) "Meanwhile small labels
and new artists can't even keep their lights on. It's just not right."(...) "Streaming suits
[back] catalogue. But [it] cannot work as a way of supporting new artists' work. Spotify
and the like either have to address that fact and change the model for new releases or
else all new music producers should be bold and vote with their feet. [Streaming

services] have no power without new music." (Arthur, 2013)

Em resposta Eric Schmidt, CEO da Spotify alega:

"Spotify's goal is to grow a service which people love, ultimately want to pay for, and
which will provide the financial support to the music industry necessary to invest in
new talent and music. We want to help artists connect with their fans, find new
audiences, grow their fan base and make a living from the music we all love.

"Right now we're still in the early stages of a long-term project that's already having a
hugely positive effect on artists and new music. We've already paid $500m (£332m) to
rights holders so far and by the end of 2013 this number will reach $1bn. Much of this
money is being invested in nurturing new talent and producing great new music.
"We're 100% committed to making Spotify the most artist-friendly music service
possible, and are constantly talking to artists and managers about how Spotify can help

build their careers." (Arthur, 2013)

A indignacao pelo modelo de remuneragao do servico de streaming Spotifiy € partilhada por
mais artistas, tais como “The Black Keys”, David Byre (Dredge, 2014) ou mais
recentemente a artista norte-americana Taylor Swift (Willman, 2014) que retirou todo o seu

catalogo presente no Spotify, aquando do seu album “1989”, afirmando:

“[M]usic is changing so quickly, and the landscape of the music industry itself is
changing so quickly, that everything new, like Spotify, all feels to me a bit like a
grand experiment. And I'm not willing to contribute my life's work to an experiment
that I don't feel fairly compensates the writers, producers, artists, and creators of this

music...
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I try to stay really open-minded about things, because I do think it's important to be a
part of progress. But I think it's really still up for debate whether this is actual
progress, or whether this is taking the word "music" out of the music industry. Also, a
lot of people were suggesting to me that I try putting new music on Spotify with
"Shake It Off," and so I was open-minded about it. I thought, "I will try this; I'll see
how it feels." It didn't feel right to me. I felt like I was saying to my fans, "If you
create music someday, if you create a painting someday, someone can just walk into a
museum, take it off the wall, rip off a corner off it, and it's theirs now and they don't

have to pay for it." (Willman, 2014)

Para a violoncelista Zo¢ Keating (Dredge, 2013b), segundo a qual a média de pagamento por
stream alegado de 0,006$ ndo atinge o critério de pagamento aceitavel pelo uso da sua
musica, acusa a Spotify de ndo praticar no servico uma politica de pagamento de royalties
condigna, atendendo aos valores considerados pelos proprios como os niveis minimos de
mercado, quando comparados com outros servigos de distribuicdo digital de musica por
download. Z0oé Keating, disponibilizou publicamente os dados da rentabilidade da sua carreira
artistica durante os primeiros seis meses de 2013 (de Janeiro a Junho de 2013), criando uma
tabela comparativa com os seus rendimentos provenientes de varias fontes digitais. Os
resultados sdo de uma artista com uma carreira “nao mainstream, mas estabelecida”, nas suas
palavras, sendo uma exemplo de uma artista independente que opera sem filiagdo a uma
editora, tendo auferido durante este periodo declarado no seu exemplo 47.000$ em receitas,
97% das quais sdo oriundas dos servicos iTunes, Amazon Music, e da sua propria pagina no
portal de musica Bandcamp. Sobre o servico Spotify declara que pelo streaming do seu EP
“One Cello x 167, e do seu album “One Cello x 16: Natoma” que em conjunto geraram
201,412 streams, auferiu 808,008, depois do seu distribuidor digital, o servico CDBaby ter
retido a sua quota de 9%. Do servico Rhapsody, assente em streams do mercado norte-
americano, e que gerou 7,908 streams, auferiu 54,40 a 0,69$ por stream, Pela passagem da
sua musica no Youtube, auferiu 930,26$, tendo sido o total auferido em todos os servigos de
streaming onde esteve presente, um valor total de 3.454,28% (Dredge, 2013b). Sobre esta

experiéncia conclui numa reflexao publicada na sua folha de Excel:

"The income of a non-mainstream artist like me is a patchwork quilt and streaming is
currently one tiny square in that quilt. Streaming is not yet a replacement for digital

sales, and to conflate the two is a mistake. I do not see streaming as a threat to my
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income, just like I've never regarded file-sharing as a threat but as a convenient way to
hear music.

If people really like my music, I still believe they'll support it somewhere,
somehow. Casual listeners won't, but they never did anyway. I don't buy ALL the
music [ listen to either, I never did, so why should I expect every single listener to
make a purchase? I think that a subset of my listeners pay for my music, and that is a-
ok because...and this is the key.....there are few middlemen between us." (Dredge,

2013b)

E critica num artigo posterior, publicado no seu blog pessoal, os servicos de streaming, sem
especificar que servicos, por nao lhe fornecerem os metadados do ano anterior (2012) sobre a

utilizacao das suas obra, para que possa verificar a utilizacdo da sua musica:

"I want my data and in 2012 I see absolutely no reason why I shouldn't own it. It
seems like everyone has it, and exploits it...everyone but the creators providing the
content that services are built on.

I wish I could make this demand: stream my music, but in exchange give me my
listener data. But the law doesn't give me that power. The law only demands I be paid
in money, which at this point in my career is not as valuable as information. I'd rather

be paid in data." (Dredge, 2013b)

Se bem que o ponto de vista descrito por Eric Schmidt, ¢ naturalmente um ponto valido,
considerando a necessidade de crescimento do ponto de vista econdomico com vista a
conquista da necessaria quota de mercado que permita mais tarde praticar os valores
esperados pelos artistas (Dave, 2014), ndo deixa de ficar evidente que esta contestacdo langou
um debate sobre o futuro do negdcio da musica, e da valorizacdo da musica enquanto
elemento de rentabilidade das carreiras artisticas, tendo como epicentro do debate os
principais pensadores oriundos das publicacdes on-/ine sobre a industria da musica, e sobre
tecnologia. Este debate ficou patente num artigo publicado no jornal britanico “The
Guardian”, na sua versdo on-line, intitulado “Spotify vs Musicians: 10 things to read to better
understand the debate” (Dredge, 2013a), onde se aprofunda o debate entre as ideias
manifestadas por artistas, lideres de opinido, profissionais do sector e jornalista,
desenvolvendo a tematica em causa em discurso direto, sendo importante reproduzir as

citagdes retiradas dos artigos de origem previamente publicados, e refletir sobre as conclusdes
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que sao possiveis retirar da diversidade de manifestacdo de posicdes divergentes e
convergentes, esséncias para o posicionamento deste debate que se mantém no seio do
negdcio da musica. Esta analise comeca com as declaragdes de Sasha Frere-Jones, jornalista
do New Yorker que reflete no seu artigo “If You Care About Music, Should You Ditch
Spotify?” (Frere-Jones, 2013) sobre a valorizagao da musica e o modelo de redistribuicao de

riqueza praticado pelo Spotify:

"Streaming suits catalogue but cannot work as a way of supporting new artists. Spotify
and the like either have to address that fact and change the model for new releases or
else all new music producers should be bold and vote with their feet. Spotify say they
have generated $500 million for "license holders." The way that Spotify works is that
the money is divided up by percentage of total streams. Big labels have massive back
catalogues, so their forty-year-old record by a dead artist earns them the same slice of
the pie as a brand new-track by a new artist.

The big labels did secret deals with Spotify and the like in return for favorable royalty
rates. The massive amount of catalogue being streamed guarantees that they get the
massive slice of the pie (that $500 million), and the smaller producers and labels get
pittance for their comparatively few streams. This is what's wrong. Catalogue and new
music cannot be lumped in together. The model massively favors the larger companies

with big catalogues." (Frere-Jones, 2013),

Sasha Frere-Jones partilha da visao do produtor dos Atoms for Peace, Nigel Godrich, na sua
critica ao sistema remunerativo do Spotify. Damon Krukowski, musico independente, mais
conhecido pelo seu trabalho com a banda “Galaxy 500, cronista, publica um artigo na edigao
on-line da Pitchfork, intitulado “Free Music” (Krukowski, 2013), onde descreve como a
industria musical pode retirar exemplos da cultura open source, numa nova forma de
rentabilidade em rede descentralizada, diversificando abertamente os seus canais de

rendimento:

"One way we could start is to collectively acknowledge that nobody can really claim
digital streams as exclusive property. So let them flow freely — from everyone, fans
included — instead of only from companies that have cut deals with the copyright

holders. Services like Spotify might continue to operate as they are, with their pittance
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of revenue sharing, but they would have to compete in an open market of free
streaming by musicians and fans.

What I am envisioning is something like what has developed for music posting via
YouTube, but allowed to proliferate throughout the network, without corporate control
over context or quality. Perhaps that kind of competition would spark newly
cooperative ideas, and take us away from the antagonistic relationship between much
of the music business on one hand, and the network of musicians and fans on the

other." (Krukowski, 2013)

A liberdade de acesso e expansao musical proposta por Damon Krukowski esta em linha com
os valores da Musica 3.0, e com a expansdo dos servicos de streaming como veiculos de
promogdo e diversificacdo da rentabilidade artistica. Robinson Meyer, jornalista da
publicacao on-line “The Atlantic”, reflete sobre a experiéncia lancada por Zo¢ Keating
considerando os dados por si publicados num artigo intitulado “How You Turn Music Into
Money in 2012 (Spoiler: Mostly iTunes)” (Meyer, 2012) , onde reflete sobre as conclusdes
comparativas da experiéncia, mas sobre o periodo de seis meses anterior ao artigo ja citado,
considerando dados sobre a sua rentabilidade que tém inicio desde Outubro de 2011 até
Fevereiro de 2012, resumido visualmente o leque, e a propor¢ao dos rendimentos da artista
num grafico que € expressivo em relacdo as proporcoes, especificos a rentabilidade desta
artista, tal como pode ser constatado na figura 35.

O economista David Touve, reflete no seu blog pessoal, num artigo com o titulo
”Rockonomic: Spotify versus iTunes, when are streams-over-time worth as much as a sale
today?” (Touve, 2012), sobre a curva de rendimentos auferida pelos artistas através dos
servicos de streaming ao longo do periodo de vida do acesso ao seu produto musical, numa
comparagao direta com a rentabilidade auferida com o servigo por download da loja iTunes,
prevendo em diversas simulacdes diretas o breakeven necessario entre a rentabilidade oriunda
dos streamings quando comparada com a venda por download, e também por radio,
webcastings, e vendas em formato fisico, medindo assim, o tempo necessario para atingir essa
rentabilidade em linha com os montantes pagos por stream atuais e futuros, em linha com o
periodo de tempo de duracao exclusivo sobre os direitos de uma obra, em termos de royalties

de 70 anos. Touve descreve:
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How Zoe Keating Turned Music into Money, October 2011 to February 2012

Amazon (MP3)
3%
Amazon (Physical)
10%

Bandcamp iTunes
30%, 56%

@ Spotify @ iTunes @ Bandcamp
@® Amazon (Physical) @ Amazon (MP3) @ Pandora
@® NPR

Figura 35 — Grafico de resumo dos rendimentos da artista Zo€ Keating (Meyer, 2012).

"Imagine that the world is comprised of only two possible fans, and you get to pick
only one of them: One of those fans will buy a download today. The other fan will
enjoy your music through a streaming service for years to come.

You would be paid $0.70 — today— from the fan who buys the download today.
From the other fan, you would receive payments-per-stream at the end of each year —
over time — over the life of your copyright (95 years).

At what price per stream, and number of streams per year, would the two fans — the
streamer and the downloader — be paying you effectively the same amount of money

in today's dollars?" (Touve, 2012)

A conclusao de David Touve, passa pela premissa da possibilidade de rentabilidade do
Spotify, mas diluido sobre uma utilizacdo continua ao longo do tempo, dependendo da
disponibilidade de obra na /ong tale, sendo o servico iTunes mais rentavel a curto e médio
prazo. Mark Mulligan, jornalista do Music Industry Blog, sobre o valor de pagamento por

Stream acresce:
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"The net result is, working on a pure like-for-like basis, the per-play value of a
download to an artist is $0.033 compared to $0.005 for streaming. Downloads are thus
5 % times more valuable to artists than streams. Of course this is still a disparity but it
is much, much less than the 150 to 200 times value that has become common
currency.

It is also worth noting that the artist streaming pay out rate ($0.005) is actually 45% of
the rights owner pay out rate ($0.0112). So artists are earning nearly the same out of

streaming as the labels and publishers." (Mulligan, 2012)

As conclusdes da reflexdo sobre a compensagdo entre streaming ¢ download ficam assim
evidentes. O modelo de download ¢, por agora, o modelo de maior rentabilidade para os
artistas, estando ao nivel do streaming a ganhar individualmente tanto como os produtores e
as editoras, sendo que estas ultimas beneficiam do modelo, visto que nao mentem a obra de
um artista individual, mas sim, de todo o catalogo artistico existente. Mike King, professor na
escola de musica da Universidade de Berklee, especialista em marketing e autor, assina um
artigo na publicagdo on-line “Hypebot” com uma entrevista com o artista residente (Artist in
Residence) da Spotify, D.A. Wallach, vocalista e compositor, conhecido pelo seu trabalho
com a banda Chester French, com o titulo "Spotify's D.A. Wallach Explains How Spotify
Pays Artists” (King, 2012). Nesta entrevista, Wallach afirma:

"People need to transition from unit-based thinking to consumption-based thinking in
terms of royalties. We feel the metric of success should be based on how many people
are listening to your music over a period of years, as opposed to looking at how many
units are shipping in one week.

People are used to seeing big numbers from a unit-based model, but that's really front
loading what is happening. Comparing iTunes sales with Spotify payments over a two
month period of time is not a great way to look at things.

What we are trying to create is a system in which you earn royalties forever for good
music, and the time horizon is simply different than what folks are familiar with now."

(King, 2012).

A mudanga de mentalidade proposta por Wallach, ¢ fundamental na perspetiva da
diversificacdo ¢ o método de avaliacdo das fontes de rendimento dos artistas, focados em

obter o maximo do novo modelo digital representado pelo Spotify, mas estabelecendo uma
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comparagdo de rentabilidade com os restantes canais digitais, na esperanga que esta
diversificacdo a longo prazo se traduza num aumento dos ganhos em royalties sobre a
utilizacao continua das obras sobre a long tale, abandonando uma visdo comparativa assente
unicamente sobre as vendas unitarias. Outra visao favordvel para com o servigo ¢ avangada

por Will Page, “Director of Economics” do Spotify:

"The last published study on the relationship between Spotify and piracy was in 2011,
when an industry report stated that piracy in Sweden had fallen by 25%. Looking
beyond Sweden and to bring the debate up to date, in this report we focus on Spotify's
recent success in the Netherlands. What does piracy look like there, now?

Working with analytics company Musicmetric, we are able to understand how
regularly people use BitTorrent for music piracy and how levels of piracy dier from
one artist to the next. Not only has the number of people engaging in music piracy in
the Netherlands fallen in recent times, it also appears to be an infrequent activity for

most of those who remain." (Dredge, 2013a)

A correlagdo entre a implementacao do servi¢o Spotify do mercado, ¢ a descida das taxas de
pirataria, ja constatadas na Suécia, repetem-se agora na Holanda, ¢ sem duvida uma tendéncia
corroborada com os dados dos relatorios sobre o consumo digital da industria fonografica
através da IFPI (IFPI, 2014a). Mas talvez o testemunho de maior sobriedade sobre a
divergéncia entre artistas ¢ o Spotify, venha no artigo editorial de Andy Malt, jornalista,
produtor musical e editor da publicacao on-line CMU — Complete Music Update, “Editor’s

Letter: I’'m all for discussing streaming, but please stop shouting” onde exprime a sua opinido:

"To be frank, any new self-releasing artist who thinks Spotify alone will provide them
with a living is a fool. Or is being advised by a fool. Indeed, any musician who thinks
that sound recording revenue alone will provide a viable income stream is living in a
dreamland. And that's not a particularly new phenomenon — even in the height of the
CD boom, record sales income was only one of a number of revenue streams for
artists, and in the early years of their career it wouldn't be a key income either.

Artists need to build themselves a business that incorporates records, songs,
merchandise and/or tickets, and look for simple ways to maximise all those revenues.
Crucially, they also need to start developing premium products and services for core

fanbase — fans who have always been willing to buy more than a gig ticket every year
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and a record every other, but who were often left under-supplied by the old music
business. Which is why, for artists, the real revolution caused by the web isn't the
emerging streaming market, but the boom in direct to fan and pre-order sites." (Malt,

2013)

O aspeto da ansiedade sobre o rendimento artistico, em conjunto com as espectativas criadas
de elevada rentabilidade sobre os modelos de streaming, em particular sobre o Spotify,
tornam o processo de crescimento do servigo, um dos mais mediatizados, e escrutinados até a
data. A visdo de diversificacdo das fontes de rendimento como um modelo eficiente de
garantia de rentabilidade, tal como proposto por Andy Malt, ¢ plenamente coerente a luz da
maximizacao da diversidade de todos as vias de produgao de capital possiveis, aliados a uma
correta gestao e aproximacao dos fas, através da promogao da atividade e satisfagdo direta das
suas proprias expectativas e ansiedades. Uma carreira equilibrada, ndo ¢ feita s6 de streaming,
¢ feita de atuacdes ao vivo, da venda de produtos de merchandising da banda, e da estreita
ligacdo a sua base de fas. Por outro lado, a visao dos artistas torna-se por vezes tendenciosa na
analise dos seus rendimentos, (excetuando Zoé Keating), pois ndo incluem no seu discurso, a
impacto causado a rentabilidade liquida efetuada no pagamento feito pelo Spotify, sem
considerar as parcelas que contratualmente ficam retidas para pagamento dos servigos e
contratos editoriais que tornam possivel a presenca das obras digitais nas plataformas de
distribuicao digital de musica, tais como as parcelas da cadeia de valor devidas as editoras e
aos distribuidores on-line — publishers. Um artigo publicado no “The Guardian”, sobre a
carreira do musico Ed Sheeran, musico inglés, reforca precisamente a visao de Andy Malt,
afirmando que “estd na musica para tocar ao vivo” (Dredge, 2014), sendo esta uma atitude
positiva face a sua propria experiéncia com o Spotify, onde refere que o seu album teve 26
milhdes de streams, reconhecendo porém que o nimero avangado pode estar inflacionado,
mas sobre o qual recebeu um cheque de 4£ por parte dessa prestacdo, O artigo refere um
ponto importante sobre a estratégia de pagamentos de dividendos e compensagdes avangando
que a Spotify paga 70% das suas receitas as editoras e publishers, a uma média de 0,006$ e
0,0084$ por stream. Considerando estes valores, a editora de Ed Sheeran, atendendo aos 465
milhdes de streams efetuados sobre todas as suas obras, deveria ter recebido cerca de 6,2M$,
montante que o artista ndo recebeu, ndo sendo claro o tipo de contrato que o artista possui
com a sua editora, e com a sua rede de distribui¢do, mas que torna o caso bizarro e
exemplificativo da problematica encontrada na relacdo entre os artistas e as suas editoras,

nomeadamente nos artistas que possuem contratos ’360”, onde toda a rentabilidade estd
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normalmente salvaguardada pelos interesses comerciais da editora, recebendo o artista um
vencimento mensal, e na percep¢do que os artistas t€ém sobre a relacdo editoras, publishers e
Spotify, reconhecendo a valorizagcdo do modelo de negdcio, mas também nao verificando uma
disparidade na rentabilizagdo das suas carreiras individuais. Esta ansiedade ¢ ainda alimentada
pela percepcao da reducao de rentabilidade sentida pelos artistas, com o decréscimo da venda
de musica sobre suportes tradicionais fisicos, e principalmente com a redugdo da quota de
venda mundial sobre a venda de musica por download que representa para os artistas, um
modelo sélido de retorno econdmico sobre as vendas, tido como o modelo de substitui¢ao do
CD (IFPI, 2014b).

A Spotify, através do seu CEO Daniel Ek, em resposta a dimensdao da crescente polémica
mediatica, e com o objetivo de clarificar o debate, assegurando uma estratégia de
transparéncia dirigida & comunidade artistica, langou em Dezembro de 2013 uma plataforma
informativa on-line, dirigida aos artistas, como ponte de aproximacao e esclarecimento
chamada “Spotify for Artists” (Grundberg, 2013), onde revelou abertamente a sua estratégia
de mercado, e os seus objetivos de curto e médio prazo, nomeadamente clarificando as
divergéncias identificadas pelos artistas nos seus pagamentos. Ao reconhecer a forte
transformagao em curso na industria da musica desde 1997, revela que o seu contributo para a
industria passa por conseguir conciliar consumo de musica com a capacidade de pagar
dividendos aos artistas na forma de royalties ao mesmo tempo que combate a pirataria, tendo
pago até Novembro de 2014, cerca de 2B$ em royalties e compensagdes aos detentores de
direitos (Dave, 2014), tendo este valor evoluido consideravelmente do montante total pago
durante o ano de 2013, cerca de S00MS$, reclamando para si a capacidade de produzir mais
rendimento para os artistas que outras plataformas de streaming, e diferenciando-se do
modelo de download on-demand das plataformas de distribuicao de musica digitais, como o
iTunes. Sobre esta perspectiva e considerando o valor de pagamento mensal pelo servigo
Premium oferecido ao valor de 9,998, 9,99£ e¢ 9,99€ por utilizador / més, consoante o
territorio de oferta, a Spotify afirma que o seu servico € mais rentavel para os artistas que os
demais servigos de streaming e de distribui¢ao digital suas concorrentes, suportando esta
afirmacao referenciando valores divulgados num estudo independente realizado pelo
consultor Russ Crupnik do Grupo NPD que num inquérito realizado junto da populagdo norte-
americana, com o objetivo de avaliar os hébitos de consumo on-/ine, conclui-o que apesar de
existir um universo de 190 milhdes de pessoas com acesso a Internet, do total dos inquiridos
apenas 45% adquire musica com regularidade, independentemente do formato, despendendo

anualmente cada individuo em média nessa aquisicdo 55,45%, contra os 120,008 anuais
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conseguidos pela servico Premium da Spotify por utilizador / ano (ver figura 36), alegando

assim, uma consequente maior distribuicao deste valor pelos artistas (Spotify, 2014).

B Average US paying listener value per year*
I Spotify US Premium subscriber spend per year

Figura 36 — Valor médio do consumo de musica anual por utilizador de Internet nos EUA, comparado
com o valor despendido anualmente na subscrigdo “Premium” do servigo Spotify (Spotify, 2014).

Declarando assim que a plataforma de distribuicao ¢ duas vezes mais rentdvel que a média de
consumo de musica no mercado norte-americana, sendo o objetivo da Spotify expandir o seu
servico a maioria populagdo identificada na oferta de subscricdo do seu servico Premium,
garantido assim o crescimento necessario a rentabilidade do servigo que apesar das sua rapida
expansdo, ndo consegui-o ainda gerar lucros, tendo declarado 80M$ de prejuizo em 2012,
tendo no entanto conseguido atrair um financiamento de 250M$ no final de 2013, elevando o
valor da empresa para os 4B$, estando previsto para breve a passagem para um modelo de
oferta publica em bolsa (Grundberg, 2013). A Spotify indexa o seu crescimento sustentado a
um novo crescimento da industria musica, contanto em finais de 2013 um total de 24M de
utilizadores a nivel mundial, dos quais 6M eram subscritores premium, declarando que o valor
total por utilizador, diluindo o valor dos resultados obtidos com os subscritores em modo ad-
supported, pelo valor conseguido pelos ganhos dos subscritores premium, é de 418 por ano,
contra a média comparativa do consumidor norte-americano que despende em média 25$ por
ano, declarando que o seu modelo de negdcio valoriza mais os utilizadores que a média de

consumo anual em musica por cidadao norte-americano, estando o servico Spotify presente
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no final de 2013 em 55 mercados globais (incluindo Portugal), referindo que uma maior
expansao global ird beneficiar o crescimento no pagamento de royalties, € beneficiar os
mercados ja existentes, declara que um dos seu principais objetivos passa por converter os fas
de musica perdidos para outros modelos de negdcio e para a pirataria, em subscritores dos

servicos Spotify.

Spotify

Rights Holders

Figura 37 — Percentagem de distribui¢ao de direitos praticada pela Spotify (Spotify, 2014).

Uma das principais questdoes abordadas em Spotify for Artists (Spotify, 2014), reside na
perspetiva anunciada sobre a rentabilidade do modelo perante as questdes levantadas por
diversos artistas e lideres de opinido em artigos e noticias desenvolvidos nos meios da
especialidade digitais e comunicacdo social, e diz respeito ao modelo de pagamento de
royalties, cujo pagamento ¢ feito em linha com o padrdo da industria em que 70% dos direitos
sd0 pagos aos seus detentores, ou seja, editoras, produtores, distribuidores e servicos digitais
especializados, e por fim, diretamente aos artistas independentes (sendo que os restantes
auferem os seus royalties em linha com os contratos assinados com as suas editoras), ficando
o Spotify na pode de 30%, como pode ser verificado na figura 37.

Este pagamento, ¢ de seguida explicado em pormenor, revelando o elemento de maior
transparéncia e de aproximacao as necessidades informativas da comunidade artistica, a
formula de calculo declarada, utilizada para justificar cada pagamento efetuado aos detentores

de direitos como pode ser verificado na figura 38.
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SPOTIFY ARTIST’S SPOTIFY STREAMS "70% TO ARTIST'S
MONTHLY MASTER & ROYALTY
REVENUE TOTAL SPOTIFY STREAMS PUBLISHING OWNERS RATE

Figura 38 — Formula de calculo de pagamento de royalties em detalhe (Spotify, 2014).

Assim, e considerando os pontos disponiveis na férmula apresentada, o célculo tem inicio
com o primeiro ponto que advém o somatorio total das receitas mensais da Spotify, oriundas
da publicidade e das subscrigoes dos utilizadores, cada mercado ou pais onde opera tem as
suas especificidades proprias medidas pela dimensdo do mercado e pelo numero de
utilizadores existentes, segmentando a Spotify as suas receitas primeiro por mercado e sO
depois a nivel global. No segundo ponto, ¢ calculada a popularidade do artista dentro do
servigo, determinando o seu share em cada mercado, definindo assim o seu indice de
pagamento de royalties com base na popularidade. Em terceiro lugar, ¢ quantificado o
pagamento dos direitos, com base nas negociagdes econdémicas tidas com cada editora e
produtora no mercado de origem, ou seja, o calculo ¢ realizado com base nas regras de
reproducao do master de cada obra detida pela editora, e sobre os direitos de reprodugdo e
performance mecanicos de cada produtora, incluindo também, o respeito pela legislagdao sobre
direitos de autor especifica a cada mercado. A Spotify da o exemplo das lei dos EUA que
estipula o pagamento de 21% (da parcela dos 70%) as produtoras (publishers). Apds o
pagamento aos detentores de direitos, cabe a distribui¢do desse pagamento aos artistas com
base nos acordos contratuais onde se estipulam os racios de royalties detidos por cada artista
individual. Os artistas independentes, podem reter at¢ 100% do seu pagamento, visto
representarem em si proprios a estrutura total de um negocio de musica, assumindo as etapas
e fluxos de responsabilidades editoriais e de produtor, sendo este servigo efectuado através de
um dos distribuidores on-line basicos ou com servicos agregados com os quais a Spotify
mantém acordos, tais como, a Tunecore ou o CDBaby, entre outros. Por ultimo, no quinto
ponto, ap6s todas as reparti¢cdes e deducdes efetuadas pelos detentores primarios de direitos, o
artista recebe a sua parcela sobre a forma do seu royalty individual.

Esta processo desmistifica a percep¢ao sobre a qual o pagamento ¢ efetuado diretamente, e
apenas, pelo numero de streams contabilizados, sendo que cada um gera uma compensacao a

pagar, porém estes fazem parte integrante enquanto parcela da formula descrita anteriormente
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na figura 38, ndo sendo uma parcela unica. Este erro de calculo, causado pelo
desconhecimento da formula de pagamentos praticada, induziu os célculos avancados pelos
artistas em erro, pois o valor final depende diretamente de fatores e variaveis ligados ao pais
ou mercado de origem onde a musica acedida, do valor total obtido em receitas locais
publicitarias e de subscri¢cdo, divido sobre o racio de popularidade da musica no mercado de
acesso que € tanto maior, quanto maior for a popularidade em volume de acessos a musica em
causa, aumentando assim o valor por stream a pagar. E € necessario considerar num calculo
de somatoério de todos os mercados, as diferencas de cambio, e as diferentes taxas de royalties
a receber por cada artista. A Spotify fixa assim, o valor médio a pagamento por stream com
base nas variaveis e formula de céalculo entre os 0,006$ a 0.0084$. Porém considera que estes
valores podem ndo ser os mesmos, més apds mes, visto o seu calculo final depender da receita
total obtida sobre os utilizadores, e o aumento constante do catalogo disponivel para audigao
o que provoca um efeito de dilui¢do de audi¢do por parte dos utilizadores que sendo positivo
para a penetragao do servigo nos mercados onde opera, canibaliza o valor de calculo final
sobre os pagamentos a efetuar em cada mercado, situagdo apenas invertida com o crescimento
constante de novos utilizadores. E alids nesta questdo que reside a rentabilizagio do modelo
de negdcio do Spotify, na necessidades de crescimento constante, até atingir uma situagao
econdmica em que as receitas suportem inteiramente o valor de exploragao do servigo, € no
qual o volume massivo de subscritores e receitas publicitarias, acrescido da respetiva acesso
massivo as obras disponiveis, rentabilizem permanentemente a curva de oferta, ¢ o
consequente aumento de pagamento aos artistas. Como reforco a esta visao, a Spotify faz uma
previsdo através da visdo comparativa da figura 39, onde compara o pagamento real efetuado
a artistas com base no seu estilo musical e segmento de mercado dentro do servigo, um
exemplo feito em regime de anonimato, comparando a receita auferida em Julho de 2013 com
as possiveis receitas passiveis de serem distribuidas caso o nimero de utilizadores do servigo
Premium sobre o mesmo periodo fosse de 40M de subscritores, contra os 4M de subscritores

representados.
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Figura 39 — Comparativo de receitas do servigo “Premium” Spotify com base nas receitas verificadas
em Julho de 2013, com 4M de subscritores, e 40M de subscritores (Spotify, 2014).

A Spotify divulga ainda os seus proprios dados relativamente ao efeito que o acesso aos seus
servicos de streaming de musica t€m tido no combate a pirataria, afirmando que sendo uma
empresa fundada na Suécia, acreditaram que podiam criar um servico que fosse melhor que a
pirataria, e que pudesse convencer os consumidores a parar de utilizar os servigos de partilha
ilegal de ficheiros, retornando a consumo legal de musica. Para isto reconhecem que a sua
politica de posicionamento de precos, a segmentacdo da oferta em servigos de acesso e
posterior evolugdo para servigos pagos, criaram as condi¢des para que existisse uma estrutura
capaz de competir com a pirataria em custo, através da estratégia freemium, ¢ qualidade e
diversidade da oferta. Na figura 40, pode ser verificado, segundo dados da Columbia
University para a Spotify, do impacto que o servigo imp0Os sobre os habitos de consumo e

acesso ilegal de musica por estratos demograficos.
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Figura 40 — Diminuigao de utilizagdo de pirataria por segmentos demograficos (Spotify, 2014).
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De notar a redugdo de 55% no que ¢ considerado o principal segmento de consumo de musica
a nivel mundial, sendo para a Spotify o segmento que apresenta o maior desafio para a
industria da musica, visto que as pessoas de menor idade, e em particular os “teenagers”,
pertencem a um grupo etario caracterizado tradicionalmente na industria por um maior
recurso aos servicos ilegais de pirataria. A Spotify afirma que tem tido sucesso em convencer
uma geracdo mais nova na utilizagdo dos seus servicos legais, denotando que 50% dos
subscritores pagos, tem uma idade inferior a 29 anos.

O exemplo do Spotify, ¢ um caso de estudo obrigatdrio para a andlise das transformacdes do
negdcio da musica e das profundas alteragdes sentidas, por todos os envolvidos num negdcio
em plena evolu¢do e transformacgdo. Existem de certo exemplos representativos noutros
servicos de distribui¢dao digital de musica por streaming, mas o caso Spotify acaba por se
tornar o mais apelativo para efeitos desta investigacdo pela transparéncia e disponibilizagao
de diversos dados secundarios que cruzados, permitem obter uma rara imagem de um setor
particular da industria musical que € por sinal o unico setor em crescimento constante no seio

da industria musical mundial, e também no nosso mercado nacional.
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CAPITULO III

3.1. Autores, intérpretes e direitos dos artistas na sociedade cultural digital.

O novo negocio da musica da era 3.0, nascido da profunda evolugao disruptiva marcada pela
adaptacao da industria fonografica ao longo da ultima década a mudanca de paradigma
relativo ao dominio sobre o controlo do consumo do produto musica (Bylin, 2013), e sua
progressao para a evolugcdo do consumo de musica sobre meios de distribuicdes de musica
digital assente no acesso a servigos legais de distribuicao de conteudos, € o resultado de uma
longa cadeia processual legal assente em negociagdes de licenciamentos de acesso a
conteudos musicais, entre os seus detentores, € os agentes de mercado que promovem o seu
comercio em linha com os acordos e tratados de comércio de gestdo de propriedade
intelectual internacionais. A era da Musica 3.0 permite a industria musical uma
reaproximacao com o seu publico alvo, os fas de musica, através da libertacdo do controlo
sobre o acesso por parte dos utilizadores privados aos seus vastos catdlogos de reportorios de
artistas e obras musicais, disponibilizando-os sobre o meio digital, permitindo o seu livre
acesso a utilizadores, de forma ordeira e controlada, promovendo o sucesso de servicos
assentes em streaming de musica que marcam uma importante etapa no desejado principio de
reconquista de legalidade sobre os modelos de consumo de musica na era digital, e também,
de uma nova era de rentabilizacdo da industria fonografica sobre o canal digital, tal como
demonstrado pelos principais indicadores de consumo da indistria. O acesso a conteudos
ilegais de musica, ¢ pela primeira vez confrontado com concorréncia direta por parte de
servicos legais que competem suportados por argumentos competitivos, presentes na forma do
seu posicionamento de preco (podendo até ser gratuito para o utilizador privado), na
diversificacao de plataformas, conteudos e meios digitais, oferecendo qualidade, legalidade e
facilidade do acesso, retirando assim, competitividade ao acesso ilegal. A aprovacao de leis
anti-pirataria desenhadas para restringir a qualidade do acesso a Internet do utilizador na
forma de san¢gdes administrativas, ao invés da persecucao de uma estratégia judicial criminal,
com custos e morosidade elevadas para todas as partes, revelou-se, nas experiéncias
desenvolvidas através dos exemplos desenvolvidos em Franga, através da Lei Hadopi, e em
Espanha, através da Lei Sinde (entre outras), ser uma estratégia mais adequada e melhor
sucedida no combate a pirataria, pela rapidez da aplicagdo das sang¢des, quer pelo elevado
impacto a qualidade de vida digital dos utilizadores, através da desconexdo do acesso on-line

por um periodo de tempo pré-estabelecido, como também, pela flexibilidade na aplicagdo das
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sancoes que resultam da monitorizagao de trafego feita pelos proprios fornecedores de servigo
de acesso a Internet (ISP — Internet Service Providers), agora parte ativa e colaboradora no
processo, tendo sido sempre considerada parte isenta de responsabilidades sobre o trafego
ilegal gerado nas suas redes. A maturagdo da era de consumo digital de musica, demonstrou a
visao empreendedora e esfor¢os pioneiros de alguns agentes de mercado que permitiram a
criacdo de uma oferta digital legal, provando a validade dos novos modelos de consumo de
musica, em linha com a procura dos consumidores, tal como recentemente comprovado pelos
indicadores de acesso as plataformas digitais de consumo ilegal de musica, gragcas a
diversificacao e crescente penetragao no mercado musical dos novos servigos de distribuigao
digital de musica, em particular, nos sucessos obtidos com os servi¢os de streaming de
musica, como € o caso do Spotify. O desafio para industria musical na evolugdo da era digital,
e em particular, na era da Musica 3.0, passa pela optimizada na gestdo do licenciamento
multiterritorial a nivel mundial (Leonhard, 2008), permitindo o acesso controlado pela
legalidade, mas “livre como agua” para o utilizador, diversificando os mercados de oferta, ¢ a
subsequente curva de rentabilidade global garantida pela diversificacao do acesso, e de novas
plataformas e territérios de distribuigdo. O acesso generalizado aos grandes catalogos de
musica detidos pelas majors, sobre a legalidade de plataformas digitais ubiquas garante uma
rentabilizacdo das carreiras dos artistas, e da gestdo dos seus direitos de autor e conexos,
resulta num aumento diversificado sobre o uso das prestacdes artisticas, permitindo o
crescimento do volume de cobranga e distribui¢do de royalties, uma atividade a cargo das
sociedades de gestdo coletiva de direitos, como pode ser verificado pelo aumento do seu peso
de mercado a nivel nacional e internacional, validado pelos tltimos indicadores da industria
fonografica (IFPI, 2014b), o que sdo reflexo do cruzamento entre a estabilizagdo da curva de
descida das receitas globais, com o aumento de utilizagdo de obras a nivel global.

E, assim, importante posicionar conceitos ao redor da tematica que incide sobre a gestio de
propriedade intelectual, e apoiando as definigdes chave no memorando da Comissao Europeia
(CE) dedicado ao esclarecimento da diretiva relativa a gestao coletiva, direitos relacionados e
licenciamento multiterritorial, podemos verificar a posicao institucional da Unido Europeia
(UE) face a esta tematica (EC, 2014). Para a CE, o copyright e os direitos relacionados
(related rights), sdo os direitos concedidos aos autores (copyright), e aos intérpretes
(performers), produtores e emissores (broadcasters) garantindo que aqueles que tenham
criado ou investido na musica, ou outros conteudos, tais como, uma obra literaria ou um
filme, possam determinar como o uso da sua criagdo possa ser usado, € por essa utilizagdo

receber uma remuneracdo. O copyright ¢ tanto um incentivo como uma compensagao pela
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criatividade (WIPO, 2012b). O copyright e seus direitos relacionados, incluem em si os
direitos econdomicos que permitem aos seus detentores, o licenciamento das suas obras ou
material protegido, tais como, perfomances (interpretagdes), gravacgdes, producdes
audiovisuais e emissoes, passiveis de originais remuneragdes sobre o seu uso. Estes direitos
tomam normalmente a forma de direitos exclusivos aos detentores de direitos sobre as obras
protegidas que incluem o direito de autorizacdo sobre a copia ou reproducdo, o direito de
distribuicao de copias ao publico, e o direito de comunicar ao publico as performances por si
efetuadas. Estes direitos estdo harmonizados a nivel da UE. Aos autores estdo ainda
reservados os “direitos morais” que lhes permitem o direito de decidir quando e se o seu
trabalho estara acessivel ao publico, o direito de reclamar a autoria de um trabalho, e o direito
de se opor a qualquer tratamento pejorativo de uma obra da sua autoria. Os direitos morais
ndo se encontram harmonizados ao nivel da UE.

Segundo o memorando da CE, a propriedade intelectual (copyright) enquanto sector das
industrias criativas, € responsavel por 3% do emprego na UE com cerca de 6,7 milhdes de
empregos. A nivel mundial a contribui¢do deste sector atinge 5,9% de emprego para uma
industria que representa 5,4% do Produto Bruto (GDP) da economia mundial (WIPO, 2012b),
representado segundo o memorando da CE, ainda um potencial adicional de crescimento para
as industrias criativas no espago europeu. Podendo ainda especificar-se que o valor do
mercado de musica na Europa ascende a 4,1B€ registados no ano de 2012 (IFPI, 2012).
Assim, a CE, através do seu memorando reconhece a gestdo coletiva de direitos de autor
(copyright) e conexos (related rights), onde a gestdo o direito de autor, e de intérprete de uma
obra protegida, ¢ feita com base uma gestao individualizada (como na gestao de um livro feita
pelo seu autor ou agente) ou coletiva dos seus direitos. Estes sdo maioritariamente realizados
de forma coletiva por sociedades de gestao de direitos coletivos, estando reconhecidas como
suas principais competéncias: O licenciamento comercial dos utilizadores de obras (canais de
televisdo, canais de radios, servigos de distribui¢ao digital de musica) em nome dos detentores
desses direitos; E, de seguida, ¢ da sua responsabilidade a colecta de royalties pelos
utilizadores, e sua redistribui¢ao pelos detentores de direitos. As sociedades de gestao coletiva
de direitos tornam possivel o licenciamento para uso comercial para utilizadores de grandes
volumes de obras, sobre as quais o licenciamento individual, sobre o uso de direitos de
autores ¢ de intérprete, seria impraticdvel. A gestdo coletiva de direitos ¢ usada
maioritariamente por autores e intérpretes, como meio de licenciamento dos seus direitos
sobre a utilizagdo das suas obras e interpretagdes musicais. Uma sociedade de gestao coletiva

de direitos, ¢ tradicionalmente uma organizacao criada por detentores de direitos coletivos

151



(autores, intérpretes e produtores) para que de forma coletiva possam gerir o licenciamento
dos direitos sobre o acesso e uso das suas obras por parte de utilizadores comerciais em seu
nome. Provem ainda servigos de monitorizagdo do uso dos direitos, de cobranca desses
direitos e de sua distribuicdo, promovendo um servigo de ligacdo entre os detentores de
direitos e os utilizadores comerciais (WIPO, 2012b). Estas organizacdes, sdo normalmente
constituidas com uma base territorial de cada pais de origem representado, licenciando os
direitos para esse territorio, havendo no entanto excecoes, existindo sociedades com acordos
de reciprocidade sobre o licenciamento em multiplos territdrios através da representagao
mutua das suas congéneres. Existem cerca de 250 sociedades de gestdo coletivas de direitos
de autor e de direitos conexos na Europa, sendo que tipicamente cada sociedade representa no
seu territdrio a totalidade dos direitos dos seus detentores, existindo sociedades de gestao de
direitos coletivos para autores, produtores, intérpretes, editores de musica, entre outras. As
sociedades de gestdo coletivo de direitos recolhem a nivel europeu 6B€ anuais em direitos
(EC, 2014).

Estas sociedades sdo o motor econdmico do licenciamento das obras dos artistas, e
simultancamente os seus representantes no mercado de licenciamento, cobrando e
redistribuindo as remuneragdes devidas pela utilizacdo das suas obras. Este ¢ um papel vital
ndo s6 na economia da musica enquanto industria criativa, mas também no peso da
representacao artistica nessa economia territorial.

A questao do licenciamento como dinamica de promocao da utilizagdo das obras musicais, em
particular com o vasto crescimento na utilizacdo de musica na era digital, torna-se um caso de
estudo, pela divergéncia da analise empirica dos dados da indistria que nao sdo coerentes, sob
a perspetiva do negocio da musica, onde apesar do decréscimo das vendas globais de musica,
particularmente acentuadas no nosso territorio nacional, verifica-se simultaneamente um
aumento sobre os valores da cobranca de renumeragdes sobre a utilizagao de direitos oriundos
do licenciamento sobre utilizadores comerciais de musica, o que atesta a validades deste
modelo de representacdo do autor e do intérprete musical no mercado da musica, ¢ da
qualidade do trabalho das sociedades de direitos de autor e conexos em Portugal, onde apesar
do decréscimo do negdcio da musica, conseguem manter um segmento em crescimento. Para
isto contribui o consequente crescimento da utilizagdo dos servigos de distribuigdo digital de
musica, enquanto segmento de aumento sustentado das receitas da industria fonografica
relativas as vendas sobre este nicho digital, podendo, caso se mantenha este crescimento
sustentado, prever uma possivel inversao histdrica, quer na tendéncia global de crescimento

da industria, passando a positiva, quer na substituicio de meio de suportes de maior
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rentabilidade na industria musical, passado o meio digital a liderar em vendas sobre o meio
fisico.

E sobre este exemplo de mercado que o servigo de streaming de musica Spotify contextualiza
o exemplo de funcionamento as adversidades e complexidades inerentes ao fluxo de relagdes
existentes entre os diversos agentes de mercado, necessarios a construcao de uma cadeia de
valor que garanta, através do licenciamento de musica, as etapas essenciais ao funcionamento
de uma estrutura de distribui¢do de musica em streaming com oferta de conteidos em
ambiente multiterritorial. O licenciamento obtido para cada territério onde opera o servico, € o
garante de legalidade, e de matéria-prima que alimenta a extensdo da cadeia de valor digital
alimentando o fundamento de processo de criacado de valor sobre o uso da propriedade
intelectual do artista ou intérprete, na qualidade de detentor das suas obras e dos direitos
econdmicos sobre as mesmas, iniciando um fluxo estrutural enquanto emissor de cultura na
forma de uma prestagdo artistica fixada (gravada), a obra licenciada por uma sociedade de
gestao coletiva de direitos, e pelo utilizador da mesma através de um contrato de distribuigao
on-line, que permite a comercializagdo na forma de acesso temporario a multiplos utilizadores
(consumidores) do servigo de streaming, através da sua reproducao autorizada em ambiente
digital (King, 2009). O pagamento efetuado sobre a utilizagdo da propriedade intelectual do
artista e restantes proprietarios de direitos sobre a obra (artista, intérpretes e produtor),
determinam o fim do fluxo légico de distribuicdo da remuneracao desta, revertendo
teoricamente para o artista (enquanto autor), e restantes detentores de direitos de performance
e de gravacdo da obra (interpretacdo e execucdo dos musicos, produgdo de gravagdo), o
retorno dos dividendos sobre a utilizagdo do seu trabalho, numa cadeia de valor enquadrada,
normalmente para um artista com contrato com uma editora, sobre a visdo de um ciclo em
360 graus, em que na ultima fase deste fluxo estrutural reside o pagamento do uso da
prestacao artistica sobre a forma de um royalty devido pela comercializagdo do acesso ao
servico de streaming, sobre os termos negociados para a disponibilizacdo dessa obra, e tantas
outras disponiveis em catdlogo pelo servico. A metodologia da aplicagdo legal de copyright
de licenciamento de obras a nivel internacional para o comércio digital, ¢ ha muito criticado
pela sua complexidade, inibindo a diversificagdo na oferta de novos servigo digitais de
musica, ¢ pela impossibilidade de obtencao de licenciamento por parte de novos utilizadores
que contestam, o custo de licenciamento num mercado sem concorréncia dindmica.
Contestam ainda as limitagdes na variedade de novos reportorios disponiveis em catalogo
para comercializa¢dao a par com o custo financeiro sobre a comercializagdo dos mesmos. Os

servicos de distribuicao digital de musica, sdo por ineréncia, facilitadores do acesso, sdo
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servicos, vendem acessos aos catalogos, pode ser considerado contra as regras de um mercado
de negocio da musica sauddvel uma certa limitacdo ou controlo de acessos, por parte de
agentes licenciadores de catdlogos, possivelmente resultante de uma gestdo ineficiente de
licenciamento de musica, nomeadamente por uma excessiva burocratizagdo de um processo
que para ter sucesso, deve ser rapido e simples. Haverdo de certo custos ligados a exploragao
legal dos referidos catalogos, sendo em parte esta, uma das razdes pelas quais os servicos
ilegais de musica, utilizando corretamente as plataformas digitais ao seu dispor, tiveram tanto
sucesso em tao pouco tempo. As limitagdes existentes sobre o modelo de distribuigdo digital
de musica, sentidas desde a era alvorada da Musica 2.0, ndo sdo tecnoldgicas, mas sim de
licenciamento sobre a distribuicdo a um custo que tenha em conta as economias de escala de
um negoécio digital, diferente do fisco, logo, com margens igualmente distintas. Apesar de
concentrada, a diversificacdo de novos servigos de distribuicdo de musica, produz ja um
aumento quantificavel no retorno econdmico sobre utilizacdo das prestagdes artisticas
musicais que decorrem do principio de valorizagdo sobre a utilizacdo de propriedade
intelectual. Esta realidade ¢ particularmente pertinente quando se considera o principio de
valorizacdo das obras dos artistas, principalmente da nocdo de um pagamento sobre a
utilizacdo das prestacdes artisticas individuais, as musica. A importancia da nocdo de
rentabilizacdo pelo uso das obras dos artistas, ¢ defendida na legislagdo nacional, ¢ nos
diversos acordos e tratados internacionais, cuja materializagdo de instrumentos para a gestao
de propriedade intelectual, resulta na constituicdo de sociedades de gestdo de direitos de
artistas e direitos conexos, como sociedades profissionais corporativas compostas nos seus
corpos dirigentes por profissionais da area econdmica que representam, € que possam junto do
mercado onde operaram, representar todos artistas e os seus direitos, nomeadamente através
da fixa¢do de tarifas de mercado sobre a utilizagdo das obras nas diversas plataformas e
ambientes onde possam ser utilizadas, em particular sobre o ambiente digital, como também,
fazem parta das suas responsabilidades econdmicas corporativas, a monitorizacdo da
utilizacao das obras dos artistas representados, € a cobranga as entidades que as utilizam, e, a
posterior redistribuicdo do valor econdmico cobrado pelos artistas detentores das suas obras.
A légica de estipulagdo de tarifas, ¢ uma das normas econdmicas chave desta cadeia de valor,
sendo fruto de negociagdes entre os agentes econdémicos, estando os artistas representados
pelas suas sociedade de gestdo. A consagragdo de legislagdo nacional sobre a gestdo de
propriedade intelectual ¢ dada através do Direito de Autor, um direito da esfera privada que
da origem aos direitos dos autores e dos artistas, como também, através das sociedades de

gestdo de direitos dos artistas, intérpretes e executantes. A versdo moderna da aplicagdao da
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gestao de propriedade intelectual em Portugal, ficou consagrada com a aprovagao no ano de
1985 do Codigo do Direito de Autor e dos Direitos Conexos (CDADC) (Almedina, 2014),
reconhecendo direitos exclusivos aos artistas com base na utilizagdo das suas obras ou
prestagdes artisticas, intérpretes e produtores, a partir do momento de publicacdo da mesma
enquanto obra protegida, como também, através deste reconhecimento, permite aos artistas a
sua reunido em torno de sociedades de gestdo coletivas de direitos. A estas cabe a
representacao dos artistas, e a fixagdo dos racios de rentabilidade sobre a utilizagdo das obras
e reportorios dos detentores de direitos de uma obra que levem assim, a estipulagdo de uma
tarifa de utilizagdo cobrada com base nas caracteristicas dessa utilizacdo publica, sobre a
comercializacdo das obras ao utilizador, residindo sobre uma légica “utilizador — pagador™.
Especificando o caso da utilizacdo de musica, fundamenta-se sobre a sua utilizagdo
independentemente do meio, televisdo, radio ou qualquer outra comunicacao publica que
quanto mais popular uma musica, maior a sua compensagdo para o artista e restantes
detentores da obra, tendo por base a aplicagdo da legislacdo do territério (pais) onde a obra €
acedida ou comercializada, os racios de calculo adotados pela formula de pagamento do
servico de distribuigdo que comercializa o acesso as prestacdes ou obras, ¢ o resultado dos
acordos contratuais individuais que regem a carreira do artista existentes pela partilha dos
dividendos sobre a utilizacdo da obra entre os diversos detentores de direitos de autor que
incide sobre um bem com cardter patrimonial, representado sobre algo que ¢ de natureza
pessoal, de onde resultam direitos morais para os seus detentores (artistas, intérpretes e
produtoras), tal como pode ser constatado no artigo 9° do CDADC. O intérprete tem
igualmente direito a uma prestacao, consagrada nos direitos conexos, que regem para além do
direito sobre a propriedade da obra, o direito que resulta da interpretacdo ou execucao da
mesma, dando origem a uma compensacao para o artista (intérprete) gerida pelas sociedades
de gestao de direitos coletivos conexos, representantes dos musicos interpretes € executantes,
nao sendo autores das obras, participam na gravacao das mesmas, dando a sua participagao
origem a dividendos consagrados na gestdo de direitos conexos aos direitos de autor, um
direito que incide sobre a recriagao das obras interpretadas ou executadas, tal como previsto
no artigo 176, n°2 do CDADC, do qual resulta a fixacdo de uma participacdo ou prestagao
artistica na gravagdo da obra, cuja utilizacdo seguira posteriormente o fluxo de valor da obra,
sendo a prestagdo da sua utilizacdo cobrada aos agentes econdmicos pela sua utilizagdo

mecanica, e pela regulagao de uso comercial das obras do artista.
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3.2. A valorizagdo da propriedade intelectual.

A compreensdao da evolugdo internacional sobre a legislacdo de gestdo de propriedade
intelectual reverte num importante contributo na anélise sob uma perspetiva histérica de parte
das causas que acompanharam a notoria dificuldade evolutiva da induastria da musica e do
negdcio da musica perante as transformacgdes sentidas com o advento da revolucao digital, em
particular com a incapacidade de lidar com um movimento mundial de consumidores, sem
defini¢dao de territorio, consagrando o digital divide existente entre geragdes, tendo a nova
geragao o controlo sobre o uso tecnoldgico € o dominio das ferramentas de mediagao de
acesso as obras digitais (maioritariamente ilegais) desmaterializadas, assumindo uma posi¢ao
clara de contracultura ao poder institucional ditado pelos lideres de mercado musical (majors)
a nivel mundial (Rimmer, 2007b). As estratégias definidas pela industria musical para o
comércio mundial de musica assentes numa doutrina de controlo sobre a oferta de produtos
fisicos, deixa de ser eficaz na alvorada do acesso digital, e num futuro mercado digital. A
lentidao na resposta a digitalizacdo da musica nao se deveu a alteracdes aos acordos e tratados
internacionais existentes, mas a incapacidade de reposta de um modelo de negdcio que foi
implementado ao longo de décadas tendo por base o controlo total de um comércio assente na
oferta de Musica 1.0, sem que os decisores da industria da musica, os dirigentes das principais
majors, compreendessem que os desafios da era digital, iniciados com a Musica 2.0, eram
desafios de rapida resposta as circunstancias de um novo mercado, ¢ de uma nova era de
consumo de musica com dinamicas de origem cultural e social, fortemente enraizadas no
acesso € adocao de novas tecnologias de acesso e consumo de musica em formato digital,
acabando, como resultado desta incapacidade de resposta, por prosperar o lado negro da
musica digital, a pirataria, consequéncia de um mercado em plena transformagao (Wikstrom,
2010). O advento da digitalizacdo e a democratizagao tecnologica colocaram os consumidores
no controlo das suas escolhas, e na determina¢ao dos seus habitos de consumo musical,
assentes na livre partilha de ficheiros musicais, transformando a liberdade de partilha de
informacao de suportes digitais, na maior revolugdo digital cultural da era moderna, € no
lamentavel ponto de partida do conceito de pirataria digital, ou mais especificamente, pirataria
de musica (Burkart et al., 2006). Por outro lado, todos os instrumentos que estiveram na
origem da escalada destes acontecimentos encontram-se igualmente na origem nas novas
formulas de consumo on-line de musica, ¢ na diversificagdo de novas formas de consumir e
apreciar musica, em formato digital. Durante todo este processo, os principais acordos e

tratados internacionais, ndo foram alterados em substancia ou profundidade, tendo sim, a
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industria musical demorado tempo a reagir ao novo paradigma de mercado, tentando impor a
legalidade adaptada as suas regras de mercado, sobre o consumo de acesso ilegal de musica,
através de diversos processos criminais dirigidos a consumidores e servigos ilegais de
distribuicao de musica. Porém, ¢ de reconhecer que a alvorada da Musica 2.0, ¢ também a era
em que sdo dadas as primeiras etapas pela industria musical na experimentagdo de novas
formas de licenciamento para a era do comércio digital de musica, através do licenciamento
pioneiro de novos servigos de distribuicdo digital de contetdos musicais assentes na
promocao e licenciamento de servicos legais, tal como foi o caso da loja de musica da Apple,
iTunes Store que regista uma atividade histérica de servigco de comércio digital de musica
ativo desde o ano de 2003 (Knopper, 2009). Apesar destes avangos, o paradigma de controlo
de mercado manteve-se ao longo de diversos ciclos econdmicos, mantendo a industria
fonografica em particular uma abordagem de oposi¢cdo a abertura de licenciamento de novos
modelos de negdcio, enquanto detentores de direitos econdmicos sobre as obras em catalogo e
reportorios artisticos. Esta posicdo contraria a uma perspetiva expansionista e desregulagao
sobre o controlo de acesso a musica, fortemente encabeca pelos agentes da industria mais
dependentes das vendas fisicas, enquanto lobby de bloqueio, ¢ gradualmente for¢ado a aceitar
alteragdes a sua posi¢do de bloqueio, fruto dos resultados econdmicos positivos resultantes
das mudancas sentidas com a adopcdo dos novos modelos e estratégias de mercado,
nomeadamente através da quota crescente de mercado conquistada pelos servicos de
distribuicao digital de musica for¢adas e crescente rentabilidade da industria musical com
base neste novo segmento de mercado crescente, contrastado pelo forte declinio das vendas de
musica em suporte fisico. As novas solucoes de distribuicdo digital de musica, por download
e streaming, sdo o resultado desta evolugdo de mercado, e da aceitacdo da validade de um
modelo de negocio, assente na legalidade, e na aplicacdo das normas de copyright herdadas de
uma industria cujo modelo de negocio se sustenta ainda no modelo de distribuigao fisico de
musica, a um passo de ser uma industria plenamente digital (Leonhard, 2008). O desafio dos
novos modelos digitais assenta precisamente na adaptacdo da heranca das regras impostas
pelos padroes legais reguladores do comercio e do negdcio da musica. As dificuldades de
aplicacdo a legislagcdo de cada pais de destino de negdcios digitais, representa provavelmente
o maior desafio desta realidade que impede a proliferacao plena do potencial de crescimento
de um modelo de nego6cio que tem na sua génese o livre comercio de bens musicais fora dos
modelos estipulados pela indastria musical. As normas estipuladas nos acordos e tratados
internacionais de gestdo de propriedade intelectual, sdo normas de conduta, harmonizagdo e

facilitagdo de padrdes de negdcio entre mercados e culturas distintas, servem precisamente
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para atenuar as diferencas entre mercado e promover o comércio entre territorios distintos,
mesmo tendo por base um negocio fisico, sdo acordos que preveem a era digital (Pitt, 2010).
Caso a sua aplicacao fosse plena e respeitada por todos os agentes de mercado, talvez os
indicadores da industria fonografica fossem mais animadores. Gerd Leonhard talvez tenha
razao em afirmar que o futuro da industria musical esteja dependente do fim do controlo sobre
0 acesso, e por consequente sobre todos os aspetos que ligam ao acesso, permitindo uma livre
sinergia autorregulatéria entre a disponibilizagdo de contetdos, o seu acesso, € 0S novos
modelos de distribui¢do e rentabilizacao (Leonhard, 2008). Interessa por conseguinte explorar
os acordos e tratados internacionais existentes, tentando através das suas carateristicas
compreender a sua importancia para o negocio da musica, € em particular para os artistas, e
para os modelos de rentabilizagdo e distribui¢dao de contetidos.

Os acordos e tratados internacionais que regulam o comercio ¢ a protecdo de propriedade
intelectual a nivel mundial sdo regulados pela OMPI, Organizacio Mundial para a
Propriedade Intelectual (WIPO — World Intelectual Property Organization), sendo uma
entidade reconhecida pelo férum mundial da Nagdes Unidas para os servicos, politicas,
informacao e cooperagao de propriedade intelectual, atualmente com 188 estados membros. O
seu mandato teve inicio em 1967 através do estabelecimento da Convencao de Formagao da
OMPI (WIPO, 1979b), tendo Portugal aderido a organizagdo em 1975, agregando na sua
estrutura todos os tratados e acordos internacionais relativos a gestdo de propriedade
intelectual previamente estabelecidos e reconhecidos mundialmente entre os seus signatarios,
e ndo signatarios com mandato universal. Garantindo assim, o cumprimento ¢ a regulacao das
normas estabelecidas em linha com a passagem a legislacao territorial de cada pais signatario
como garante da protecao dos direitos dos artistas e restantes detentores de direitos sobre as
suas obras. As normas internacionais incluidas nestes acordos e tratados sdo ainda garante do
principio de reciprocidade das mais valias geradas sobre os dividendos da aplicacdo destas
normas reguladoras do comercio internacional. O respeito pela utilizacdo das obras ao nivel
dos territérios locais e internacionais quando mediados pela regulacdo da aplicacdo das
normas sobre o uso de propriedade intelectual dos artistas, e das suas obras, sdo o garante de
um comercio internacional de musica, ¢ o alicerce de suporte as carreiras internacionais de
artistas, independentemente da plataforma tecnologica ou modelo de comércio e de
distribuicao escolhido, pois seu comércio encontra-se protegido pelo cumprimento destes
normativos legais, que garantem, a base da legalidade mundial (WIPO, 2011). O grande pilar
dos Tratados Internacionais na area do Direito de Autor tem inicio com a “Convencao de

Berna para a prote¢do das obras literarias e artisticas” (WIPO, 1979a) que estabelece uma
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unido de criadores e a protecdo das suas obras literarias e artisticas, através da protecao dos
direitos dos autores e das suas obras. Dando assim lugar, a primeira versao moderna de uma
economia criativa assente na rentabilidade de um negocio sobre a exploracdo da criagdo
artistica de obras literarias e trabalhos artisticos, estando a época, a composicao de musica
incluida nesta classe de trabalhos artistica. E esta a convengdo internacional que pela primeira
vez regula os Direito de Autor, e da propriedade intelectual, através da valorizacdo da
utilizacao do trabalho artistico, criando as bases para uma industria criativa que deve a sua
existéncia a gestdao do trabalho de autores criadores.

A Convencao de Berna foi aprovada no ano de 1886, e teve diversas atualizagdes ao longo
dos anos, sendo a versdao mais recente a emenda de 28 de Setembro de 1979, tendo atualmente
168 paises signatarios, sendo Portugal um dos seus paises aderentes tendo aderido a
convencao a 29 de Marco de 1911. Através do sumario executivo dedicado a compreensao da
Convengao de Berna desenvolvido pela OMPI (WIPO, 2014a), podemos avaliar em pormenor
o texto apresentado na sua mais recente emenda, avaliando a forma como descreve a protecao
dos trabalhos e dos direitos dos seus autores, baseando-se em trés principios base que

determinam as normas de protecdo minima a sua implementagao:

* O primeiro principio estipula que o trabalho de um autor de um pais (territorio)
signatario da convencao, devera ser respeitado em qualquer outro pais (territério)
signatario da convengdo, sendo atribuida a obra do artista a mesma protecao que as
obras locais, dando origem ao principio de tratamento nacional. Este principio foi
aprofundado através dos acordos TRIPS (TRIPS Agreement - Trade-Related Aspects
of Intellectual Property Rights) que alargam o respeito da Convengdo de Berna,
mesmo aos paises nao signatarios, mas pertencentes a OMPI (WIPO, 1994);

* O segundo principio base, estabelece o principio de protecdo automatico das obras. Este
principio especifica que a protecdo de uma obra nao deve depender de nenhuma
condicionante de imperativo formal ou condicional para a sua protecao;

* O terceiro e ultimo principio base estabelece o principio de independéncia da obra
ligada a duracao da sua protecao, ou seja, o prazo de protecao da obra, esta garantido
no termo de maior prazo da sua prote¢do, seja no pais de origem, seja no pais de
utiliza¢ao reconhecendo a validade de um prazo maior que o definido na convengao,
sendo o prazo minimo 50 anos apos a morte do artista. Apds este prazo a obra passa

para o dominio publico.

159



O sumario executivo dedicado a Convengao de Berna (WIPO, 2014a) descreve ainda trés
regras para a atribui¢do de standards minimos de reconhecimento de protecao sobre obra de
autor, como também, sobre a fixacao de duragdo relativa a protecdo de obra de autor. O artigo
2° da Convengao estabelece a regra para o primeiro standard de protecdo minimo, através da
regulacao dos direitos de protecdo das obras, estando incluidos nestes direitos todas as
producdes do domino, literario, cientifico ou artistico, seja qual for a sua forma ou expressao,
estes direitos cumprindo as regra de protecdo minima encontram-se sobre a mesma,
protegidos, sendo os seus direitos reconhecidos através do principio de autorizacdo de
utilizacao prévia. Os direitos de autorizarao prévia incluem: O direito de traduzir; O direito de
realizar adaptagdes ou arranjos as obras; O direito de interpretacdo publica, seja dramatico,
dramatico - musical ou musical; O direito de recitacdo de obras em publico; O direito de
comunicar ao publico a interpretacdo de tais trabalhos; O direito de emissdo (broadcast),
sendo possivel um acordo entre paises membros para um pagamento equitativo (tarifa) em
lugar de uma autorizagdo pontual; O direito de efetuar reproducdes da obras, sobre qualquer
maneira ou forma; E por fim, o direto ao uso de obras como base de trabalho audiovisual,
incluindo neste utiliza¢ao os diretos de reprodugdo, distribuigdo, e interpretagdao publica e de
comunicagdo ao publico desta obra audiovisual.

A Convencao de Berna estipula como segundo padrao minimo a protecdo dos autores através
do principio de direito moral, ou seja, no direito de reclamar a autoria de uma obra, ¢ do autor
de opor a qualquer manipulacdo, deformagdo ou modificagdo que possa resultar em
consequéncias pejorativas para a honra e reputacao do seu bom nome.

Por fim, a Convencao de Berna, estabelece como terceiro padrao minimo, a duragdo da
protecao da obra, sendo a sua regra geral de aplicagdo assente na protecao da obra apos 50
anos da morte do artista. Existem excec¢des a regra, como no caso da obras anonimas, ou de
artistas pseudonimos, nas quais a prote¢ao da obra passa para o dominio publico ao fim de 50
anos da sua fixagdo (gravagdo) ou disponibilizagdo ao publico. A regra fica caduca caso o
anonimato ou pseudonimo, seja revelado durante esse mesmo periodo.

A Convengdo de Berna permite ainda excecdes e limitacdes a exploragdo de direitos
econdmicos sobre as obras, ou seja, permite casos especificos onde a utilizagao das obras nao
padece de autorizacdo prévia, ¢ da consequente remuneracdo de compensagdes. Estas
utilizagdes sao referidas como “utilizagdes livres” de obras protegidas, estando no caso da
musica reguladas pelo artigo 11°bis, dedicado a utilizacao efémera de obras gravadas para fins
de emissao, como um genérico noticioso (broadcast), e para utilizacdo com fins académicos e

cientificos.
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Em 1961 ¢ dado o passo que define o surgimento dos direitos dos artistas intérpretes, em
complemento a regulagdo ja existente dedica aos direitos dos autores, através da legislagao
dos chamados “neighbouring rights” (Gammersvik, 2013) ou direitos de proximidade aos
direitos de autor, nomeadamente das artes interpretativas, e do trabalho dos seus artistas. Esta
etapa ¢ dada através do acordo alcangado com a Conveng¢dao de Roma para a Protecao dos
Intérpretes, Produtores de Fonogramas e Organizagdes de Emissao (Rome Convention for the
Protection ou Performers, Producers of Phonograms and Broadcasting Organizations) (WIPO,
1961), assegurado a protecdo das perfomances dos intérpretes nos fonogramas, dos
fonogramas de produtores, ¢ nas emissdes das entidades e organizagdes de emissdo
(broadcast). Assim uma descricdo pormenorizada, sobre Conven¢ao de Roma, pode ser
interpretada a partir do sumario executivo de apoio a compreensao das principais tematicas
abordadas pela Convencdo dedicada ao reconhecimento e prote¢do dos fonogramas (WIPO,
2014c), nela estao contemplados os direitos dos intérpretes de trés categorias de profissionais:
Intérpretes (performers); produtores de fonogramas, e organizagdes de emissao (broadcast).
Considerando o negodcio da musica, sera pertinentes a analise de duas classes de profissionais
diretamente envolvidas no sector: Os intérpretes das obras; E os produtores musicais.

A classe profissional composta pelos intérpretes (performers) que inclui as profissdes de ator,
cantor, musico, bailarino, e de todos os outros profissionais que interpretem um trabalho
artistico ou literario, estdo protegidas contra a utiliza¢ao indevida das obras nas quais tenham
participado, atendendo a forma da sua utilizagdo, seja através de uma emissao (broadcast),
comunicagao publica ou performance ao vivo, através de uma fixagao de performance ao vivo
(gravacao), ou sobre a reproducdo de uma fixacao, caso a obra original ndo tenha sido feita
com o consentimento do intérprete, ou que a sua utilizacdo final seja diferente da
originalmente autorizada.

Os produtores de fonogramas, enquanto classe profissional, det€ém o direito de autorizar ou
proibir diretamente ou indiretamente a reproducdo dos seus fonogramas. A Convengdo de
Roma estabelece como “fonogramas” qualquer meio de fixagdo de sons ou performances. E
reconhece que os fonogramas publicados com fins comerciais ddo origem a utilizagdes
secundarias (como uma emissdo ou comunicagao publica), como tal, deve ser estabelecida
uma compensacao equitativa a ser paga pelo utilizador desse fonograma aos produtores desses
fonogramas e (ou) aos intérpretes (performers).

A Convencao de Roma permite limitagdes e excegdes as regras dispostas para a utilizagao de
fonogramas, aplicadas na legislacdo nacional de cada pais no que toca a utiliza¢ao privada, a

utilizacao de trechos das obras para incorporagdao em reportagens de atualidades, para a
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utilizagdao sobre fixagdes para uso interno de uma entidade emissora, e também, para uso
exclusivo em suportes educacionais ou pesquisa cientifica, e qualquer outro caso onde a
legislagdao nacional de cada pais atribua uma excecdo especifica. A aplicacdo da Convengao
de Roma decreta ainda que caso um intérprete ceda a incorporacdo de uma sua obra num
contexto visual ou fixacao audiovisual, a provisao de direitos posteriores sobre a interpretagao
nessa obra cessao com a utilizagao.

A duragdo de protegao dos direitos de interpretacao t€ém no minimo um prazo de protegao de
20 anos a contar da data de fixacdo dos fonogramas e performances num determinado
suporte. Porém varias legislagdes nacionais (territoriais), aumentam o prazo de protecdo para
um minimo de 50 anos de protecdo, no caso europeu, através da aplicacdo da diretiva
2011/77/UE do Parlamento Europeu e do Conselho de 27 de Setembro de 2011, e com a sua
aplicacdo a legislagdo portuguesa através da Lei n°82/2013 de 16 de Junho, o prazo de
protecao dos produtores de fonogramas, e artistas do dudio € considerado sobre um periodo de
70 anos (GDA, 2014a).

Em 1971 teve lugar uma convencdo em Genebra dedicada a protecao dos produtores de
fonogramas contra a utilizagdo nao autorizada de duplicagcdes dos seus fonogramas (WIPO,
1971). Através da analise do sumadrio executivo dedicado a compreensao da Convengdo de
Genebra ou a Convencao dos Fonogramas (WIPO, 2014b), podemos verificar que a mesma
prevé a obrigagdo de cada estado membro em proteger as obras de produtores de fonogramas
nacionais, ¢ de outros paises signatarios da Convenc¢ao contra a producao de copias das suas
obras, sem o seu consentimento. A Convengao estipula ainda a obrigacao de proteger as obras
de produtores de fonogramas contra a importagao de copias com o objetivo de distribuigdo ao
publico, e contra a distribuicao efetiva dessas copias ao publico.

A Convengao de Genebra, ficou igualmente conhecida como a “porta dos fundos da
Convengao de Berna” (Gammersvik, 2013: 9), por permitir a extensao de protecdo a obras
originalmente publicadas em paises (territorios) ndo pertencentes a unido de criadores
signatarios da Conven¢ao de Berna, desde que tenham sido autorizadas em paises da unido,
através do principio de publicacao simultanea, tal como avancado no artigo 6° da Convengao
de Genebra. Esta protecdo ¢ validada desde que a obra seja publicada num pais da unido de
signatarios da Conven¢ao de Berna, 30 dias apds a publicagdo no seu pais de origem,
passando nesse momento a ser considerada uma publicagdo do pais subscritor da convencgao.
E, 1994 a OMPI promove a primeira convencdo internacional de gestdo de propriedade
intelectual através dos acordos TRIPS (Trade-Realted Aspects of Intellectual Property Rights)

(WIPO, 1994), como resultado de longas conversagdes tidas entre os EUA e a UE sobre as

162



violacoes de direitos de autor ou copyright representados na ameaga do mercado desregulado
dos paises asiaticos, € nos esfor¢os de implementacdo dos padrdoes minimos da Convengao de
Berna nos paises em vias de desenvolvimento (Gammersvik, 2013). As primeiras rondas
negociais foram abordadas sem acordo na reunido GATT tida em Téquio em 1979, depois
desenvolvidas em redor do problema dos produtos contrafeitos na reunido GATT de 1986 no
Uruguai. Sendo finalmente um acordo alcangado sob os auspicios da OMPI em 1994 em
Marrakesh, Marrocos a 15 de Abril de 1994. Estes acordos sdo uma importante etapa na
universalizacdo dos principios de gestao de propriedade intelectual, através da implementagao
de padroes e standards minimos ao nivel de acordos de comércio internacionais, promovendo
o reconhecimento do Direito de Autor ¢ da Propriedade Intelectual em todos os mercados
signatarios. Para a industria da musica, ndo sendo o acordo de regulacdo de musica a nivel
internacional, ¢ porém, o acordo de base para o mesmo. Fica igualmente patente, tanto pelos
periodos negociados para a implementagdo dos acordos nos paises em vias de
desenvolvimento, podendo chegar aos 10 anos, e com o notdrio estado de evolugao das
tecnologias de informagao, e dos novos suportes musicais a data (como ¢ o caso do CD) que
estes acordos, € as convengdes anteriores agora concentradas na OMPI, nao eram o suficientes
para a regulacdo internacional do comércio mundial para era digital.

Neste sentido, € com o suporte das sociedades internacionais de gestdo de direitos de autor e
dos artistas, em 1996 a OMPI promove a implementagdo dos dois principais guides
internacionais de regulacdo do mercado da industria musical, o Tratado OMPI sobre Direito
de Autor (WIPO, 1996a), ¢ o Tratado OMPI para Performances e¢ Fonogramas (WIPO,
1996b).

O Tratado OMPI sobre Direito de Autor (WIPO Copyright Treaty - WCT), tal como
desenvolvido no sumario executivo de analise ao mesmo (WIPO, 2014d) ¢ um acordo
especial sobe o Tratado da Convengao de Berna dedicado a prote¢ao de obras e dos direitos
dos seus autores em meio digital. Este acordo estabelece que todas as partes contratantes,
mesmo que ndo vinculadas pela Convencao de Berna, devem respeitar os standards de padrao
estabelecidos com a versao da revisao de Paris (1971) a Convengdo de Berna. Assim o WCT
tem por base a protecdo duas classificagdes de obras: Programas de Computador,
independentemente da forma ou seu modo de expressdo; E, tem por base a protecdo de
Compilagdes de Dados ou de outro material (bases de dados), independentemente da forma,
modo arranjo de conteudos ou selecao de dados, constituindo todos, criagdes de propriedade
intelectual.

Os direitos concedidos aos autores, para além dos direitos concedidos pela Convencao de
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Berna, incluem: O direito a distribuicao; O direito ao aluguer; e um direito mais vasto de
comunicagao ao publico.

O direito a distribui¢do contempla o direito de autorizar a disponibilidade de uma obra
(making available) ao publico, através da venda da versao original ou das suas copias, ou da
transferéncia da sua propriedade.

O direito ao aluguer consiste no direito de autorizar a aluguer comercial da versao original de
uma obra ou das suas copias ao publico, considerando trés tipos de obras: Programas de
computador; Obras cinematograficas; E, obras fonograficas.

O direito de comunicagao ao publico, consiste no direito de autorizar qualquer comunicagao
ao publico, por cabo ou sem fios, incluido a disponibiliza¢ao ao publico (making available) de
obras de uma forma que estes possam aceder a mesma num lugar ou tempo a sua escolha.
Definindo assim a disponibiliza¢ao on-demand, e de modo interativo de uma obra assente na
liberdade da Internet.

As limitagdes e excecdes do Tratado WCT, segundo o artigo 10°, seguem as mesmas
limitagdes e excegdes da Convengao de Berna, tal como disposto no artigo 6°, agora adaptado
a era digital. A duragdo de protecdo de obras definidas no Tratado WCT, sera de pelo menos
50 anos apos a morte do criador.

O Tratado OMPI para Performances e Fonogramas ou WIPO Performances and Phonograms
Treaty (WPPT), tal como descrito no sumadrio executivo de analise ao tratado (WIPO, 2014e)
¢ um tratado que lida com os direitos de dois tipos de beneficidrios em ambiente digital:
Intérpretes (performers), tais como, atores, cantores, musicos, entre outros; E, Produtores de
Fonogramas, sendo estes, pessoas individuais ou entidades legais que tomem iniciativas e
assumam responsabilidades pela fixagdo de sons originais. Estes beneficiarios encontram-se
agrupados sobre o mesmo instrumento de garantia legal, a luz dos direitos atribuidos pelo
tratado, visto o resultado do seu trabalho depender dos resultado de fixacdes e performances
fonograficas.

No caso dos Intérpretes, o tratado prevé a atribuicdo de direitos econdémicos dobre as suas
interpretagdes fixadas em fonogramas, como sejam, o direito de reproducdo, o direito de
distribuicao, o direito de aluguer, e o direito de disponibilizacao (making available).

O direito de reprodugdo consiste no direito de autorizar direta ou indiretamente, a reproducgao
de fonogramas seja qual for a forma ou maneira.

O direito de distribui¢cdo consiste no direito de autorizar a disponibilizagdo (making available)
ao pubico o original ou copias do fonograma, através da venda ou transferéncia de

propriedade.
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O direito de aluguer, consiste no direito de autorizar o aluguer comercial ao publico do
original ou de uma cépia de um fonograma. A excegdo ¢ feita entre paises que ja tenham
acordos de remuneragdo equitativa estabelecidos, sendo a compensacao ao intérprete ¢ feita a
partir destes acordos prévios, regulando que a autorizagdo ao aluguer de um fonograma ¢
efetuada a partir do territério de origem para os restantes.

O direito de disponibilizagdo ou de making available, consiste no direito de disponibilizar ao
publico, por cabo ou sem fios, de qualquer interpretacao (performance) fixada num
fonograma, de forma a que membros do publico possam aceder ao fonograma fixado de
qualquer parte ou ponto no tempo individualmente escolhido para o efeito. Este direito cobre
em particular a disponibilizacdo on-demand (a pedido), e a disponibilizac¢ao interativa (on-
demand) na Internet.

As interpretagdes nao fixadas (ao vivo), t€ém o seu uso igualmente regulado pelo tratado
WPPT, concedendo aos intérpretes o direito de broadcasting (transmissao), exceto no caso de
retransmissoes, concede também o direito de comunicagdo publica, e por fim, o direito a
fixagdo da obra.

O tratado WPPT, contempla ainda a atribui¢do de direitos morais aos intérpretes, ou seja, o
direito de ser identificado como o intérprete, e o direito de se opor a qualquer distor¢do,
manipulagdo que seja considerada prejudicial a reputacao do intérprete.

Os direitos dos produtores estdo em linha com os direitos dos intérpretes, quanto ao direito de
reproducao, distribui¢ao, aluguer, e de disponibilizagao.

As limitagcdes e exce¢des do Tratado WPPT, segundo o artigo 16°, seguem as mesmas
limitagdes e excegdes da Convengao de Berna, tal como disposto no artigo 9°, agora adaptado
estendendo as limitagdes e restricdes do Tratado para o ambiente digital.

A duragdo de protecao das obras sobe o Tratado WPPT, sera de pelo menos 50 anos.

Os Tratados WCT e WPPT sao os alicerces fundamentais reguladores da industria musical e
dos diversos modelos de distribuigcdo digital de musica, precedendo a era da Musica 2.0, e a
transformagao digital que se lhe seguiu.

A OMPI promoveu a 24 de Junho de 2014 a aprovacao do mais recente tratado relacionado
com a gestdo de propriedade intelectual com a adocdo do Tratado de Pequim para as
Performances Audiovisuais ou Beijing Treaty on Audiovisual Performances (WIPO, 2012a),
nele as performances (interpretacdes) de atores, € de outros intérpretes, nomeadamente com
maior importancia para o negdcio da musica, as performances dos intérpretes musicais, saem
economicamente ¢ moralmente reforcadas passando as suas obras a partilhar dos dividendos

econdmicos gerados internacionalmente em meio audiovisual, estendendo a prote¢do das
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fixacdes sobre meio audiovisual ao meio digital (Gammersvik, 2013).

3.3. O papel das sociedades de gestao coletivas de direitos em Portugal.

As sociedades de gestdo de direitos coletivos sdo o instrumento mediador representativo dos
artistas numa economia livre que valoriza e impdem a gestao de propriedade intelectual num
sociedade avancada que respeita os seus valores culturais. As sociedades de gestao coletiva de
direitos, representam os interesses dos artistas, em seu nome, ¢ de forma coletiva com
representacao universal das leis internacionais de copyright, e de defesa dos artistas criadores
e intérpretes. Esta representacdo deriva diretamente da aplicagcdo dos tratados e convengdes
internacionais, quer por aplicacdo legislativa dos regulamentos da OMPI, quer por passagem a
legislacdao nacional de diretivas da Unido Europeia, quer por fim, por determinagdes proprias
dos principios legislativos nacionais através do CDADC. A cobranca efetuada aos utilizadores
das fixacOes artisticas de obras originais, € sobre as interpretacdes fixadas em fonogramas,
geram um importante fluxo de retorno econdmico aos detentores de direitos, autores
criadores, artistas intérpretes e produtores de obras, sobre a forma de royalties, medidos sobre
a forma de tarifas aplicadas ao mercado de utilizadores. Estas tarifas podem ser estabelecidas
através de acordos de regulagao de mercado, entre entidades de gestdo coletiva de direitos de
autor e conexos, € os utilizadores ou seus representantes através de acordos particulares B2B
(business-to-business), ou até, em casos limites onde nao ¢ possivel chegar a acordo direto, o
mesmo ¢ obtido por via judicial. As entidade de gestdo coletiva de direitos, sendo sociedades
de gestdo direitos sobre os reportorios dos artistas seus representados t€ém como fungdes de

entidade de gestdo as seguintes obrigacdes:

“Vigiar a utilizacdo das obras e das prestacdes artisticas nelas incorporadas; Negociar
com os utilizadores; Conceder autorizagdes mediante estabelecimento de
condicoes/tarifas; Cobrar as remunerag¢des; Distribuir as remuneragdes cobradas;
Desenvolver esforcos a nivel nacional, comunitario e internacional para uma melhor
salvaguarda dos direitos dos autores, dos artistas ¢ dos produtores e ainda para o
refor¢o dos meios de tutela dos seus interesses; Desenvolver programas de assisténcia
Cultural e Social, orientados para a valorizagao dos artistas e das carreiras artisticas.”

(GDA, 2014a)

Sobre a perspetiva do licenciamento de utilizagao de tarifas por parte das sociedades coletivas
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de representacdo de direitos, sdo utilizadores todos os agentes de mercado que de alguma
forma utilizam as obras artisticas como suporte a sua atividade comercial, alguns dos
principais utilizadores das obras artisticas sobre este meio encontram-se nos meios
tradicionais como os canais de radio e televisdo, em estabelecimentos de diversdo noturna
(bares e discotecas), hotelaria e turismo, e mais recentemente nos novos meios de distribui¢ao
digital de conteudos, nomeadamente de distribui¢ao digital de musica, como pode ser visto na
figura 41, onde se demonstra a tabela de valores cobrados pela Sociedade Portuguesa de

Autores, pelo direitos de utilizacdo em meio digital de obras de autor.

Percentagem

Servico de Direitos Descricao
Streaming SITES
Tempo Comercial Nao Comercial Pessoal
Até 15 minutos 16€ 8€ 4€
Até 30 minutos 24€ 12€ 6€
Até 60 minutos 36€ 18€ 9€
Mais de 60 minutos 2€ por cada 5 min. 1€ por cada 5 min. 0,50€ por cada 5 min.
adicionais adicionais adicionais
- Os valores apresentados sdo mensais.
- Esta tabela serve de referéncia para cobranga da Comunicagao Publica.
Streaming Especial 8%(*) - Os Valores minimos para este licenciamento é analisado caso a caso, tendo por base um n® minimo de
visitas.
- 0,0025€ por visualizacdo/audicdo de obras.
- Este licenciamento refere-se a trasmiss@o de concertos, video-clips, entrevistas musicais
Estes licenciamentos ndo - Direitos Morais
incluem: - Direitos Graficos
- Direitos de adaptacdo de Obras
- A sincronizacdo de obras musicais com imagens
- Publicidade
Territério Portugal
Notas (*) As percentagens apresentadas incidem sobre a exploragdo comercial do site, todas as receitas provenientes

de cobrancas de servigos, publicidade e patrocinios.
- Estes licenciamentos referem-se exclusivamente a Direitos de Autor.
- Estes licenciamentos estdo sujeitos a elaboragdo de contrato / licenga

Figura 41 — Tarifas ou tabela de valores cobrados pela SPA sobre a utilizagdo de musica em ambiente
on-line (SPA, 2014: 3).

Define-se que existe uma utilizacdo comercial sempre que no decorrer de uma atividade
econdmica, se utilize a propriedade intelectual artistica de terceiros, como suporte a propria
atividade comercial. A luz do CDADC através do artigo 178, n°1 alinea d) e n°4 a gestdo dos
direitos de autor ¢ uma gestdo coletiva de cariz obrigatéria, sendo os direitos de autor e
conexos dos artistas inalienaveis, ndo sendo possivel a sua cedéncia, venda ou apropriagao
por terceiros, mesmo por vontade do proprio, estando assim a representagao universal de
todos os detentores de direitos face aos utilizadores, delegados na sociedade de gestdao
coletiva de direitos, defendo os artistas e o seu trabalho, evitando e prevenindo o eventual

abuso do uso destes mesmos direitos, por parte dos utilizadores, sobre for¢a de negociacao ou
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pressao contractual.

E igualmente um direito exclusivo do artista a autorizagio ou a proibi¢do da colocagio a
disposi¢cdo das suas obras por terceiros, nomeadamente através de reproducdo, download na
internet ou plataformas digitais e streaming interativo, tal como previsto na Lei 50/2004
(GDA, 2014a), ou seja, cabe ao artista a decisdo sobre a utilizagdo das suas obras. Um
exemplo especifico de pressdo exercida sobre artistas individuais pode ser encontrada em
algumas disposig¢oes ilegais encontradas em contratos de prestagdo de servigos ou vinculagao
laboral, entre produtoras e artistas, onde podem ser encontradas cldusulas que preveem a
cedéncia parcial ou total dos direitos de autor e conexos, materializados na cedéncia de
royalties, normalmente com a inclusdo adicional de uma clausula que impossibilite a
possibilidade de recurso ou contestacao de qualquer dividendo futuro sobre a utilizagao das
mesmas, independentemente do formato, fisico ou digital. A ilegalidade dos contratos com
estas disposi¢des, longe de posi¢des sindicalistas, prende-se para além da cedéncia de algo
que ¢ intransmissivel por lei, mas também com a pressao laboral sobre o artista, pois apenas €
contratado caso assine o contrato. Mesmo que seja ilegal, e de facil refuta¢ao posterior, ¢ uma
pratica de mercado comum no meio artistico, tendo presente que a parte contratante tem como
principio a ilegitimidade sobre a utilizacdo de obras artisticas com intuito de usurpacao de
direitos sobre o artista, prevendo a sua utilizacdo futura sem compensagdo, sobre um bem que
o proprio artista mesmo querendo ndo o pode ceder demonstra claramente o tipo de pressao
exercida sobre artistas individuais por parte de entidade contratantes, e pessoas tidas por bem.
A questdo prende-se ndo com a utilizagdo das obra na sua primeira utilizagdo, prevista na
compensagao paga ao artista contratualmente sobre um periodo de tempo que defina essa fase.
Mas finda esta, sobre as prestacdes comerciais que a reposicao ou utilizagao repetida da obra,
ird gerar. Esta questdo ¢ fundamental para a compreensdo da compensagdo sobre a utilizagao
de obras musicais e distribuicdo e percep¢ao de remuneragao dos artistas face a utilizacao das
suas obras, tal como ficou patente, na discussdo publica que envolveu na esfera digital o
debate em volta dos pagamentos feitos pela Spotify aos artistas, nomeadamente por uma
percepcao de gratuidade que mesmo nao existindo na realidade, caso existisse violaria o
direito a uma remuneracao equitativa previsto no artigo 184, n°3 do CDADC, logo nao seria
possivel tedrico e legalmente a utilizagdo de uma prestagcdo artistica sem uma compensacao
equitativa, tal como nao ¢ legal a usurpacao na representagao dos direitos dos artistas sobre a
utilizacao das suas obras por parte das editoras suas representantes.

Considerando o CDADC como o alicerce legal a nivel nacional para a ilustracao da definigao

de direitos de autor e conexos, interessa diferenciar o que sdo direitos de autor, € o que sdo
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direitos conexos aos direitos de autor. Os direitos de autor sdo os direitos que protegem o
autor de uma obra, ou seja, que protegem um compositor no caso do mundo da musica ou um
escritor no caso do mundo da representacdo, protegem a propriedade intelectual da sua obra, e
regulam a sua utilizacao defendendo os direitos dos seus detentores por prazo de 70 anos. Isto
permite uma base negocial transparente e regulada para utilizagdo de todas as obras em
qualquer mercado livre e de forma universal. Os direitos conexos aos direitos de autor, sao os
direitos que regulam a utilizacdo das repeticdes a utilizagao dessas obras, ou seja, do uso
repetido de uma obra que ja foi fixada (registada) num determinado formato mecanico ou
digital, e que depois vai ser reproduzido indefinidamente. Quando a sua utilizagdo ¢é
particular, a compensagao ¢ feita pelo custo do acesso, como por exemplo na aquisi¢ao de um
CD de musica, quando a sua utilizacdo ¢ comercial, entdo esse acto da lugar a criagdo um
dividendo econdémico como custo da sua utilizagdo. A esse custo ou dividendo de utilizagao
chama-se um royalty, e ocorre a cada utilizacdo comercial de uma obra artistica (Passman,
2014).

No meio artistico musical, nomeadamente para um musico profissional, e dependendo da sua
atividade artistica, o mesmo pode ser autor das obras, através da composi¢ao musical das suas
pecas ou musicas registas, ¢ assim ter direito a receber como autor através da cobranga feita
em seu nome pela entidade de gestdo coletiva que contra em seu nome a utilizagdo da sua
obra, a sociedade de gestao de direitos coletivos em Portugal com responsabilidades nesta
area de atividade ¢ a SPA (Sociedade Portuguesa de Autores). De igual modo, o acesso aos
direitos conexos resultantes da utilizacdo da sua obra enquanto musico intérprete ou
executante, ddo origem a direitos de interpretacdo, a sociedade de gestao de direitos coletivos
em Portugal com responsabilidades nesta area de atividade ¢ a GDA Direitos dos Artistas
(Cooperativa de Gestao dos Direitos dos Artistas, Intérpretes e Executantes, CRL), estando a
atividade destas sociedades debaixo da tutela reguladora da IGAC — Inspegao-Geral das
Atividades Culturais, tal como disposto na Lei n.° 83/2001, de 3 de agosto, que regula a
constituicdo, organizagdo, funcionamento e atribuigdes destas entidades. Ou seja, a lei divide
a representacao e cobranca por tipo de uso com base no tipo de origem da participagao da
obra registada, como autor o artista tem direito a uma compensagao, como intérprete tem
direito a uma compensagao sobre o direito conexo a utilizagdo dessa obra, e do resultado
econdmico gerada pela suas utilizagdo. Considerando os direitos consagrados sobe a tutela de

casa uma das sociedades de gestao coletiva de direitos, tomemos como exemplo, a musica “E
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depois do Adeus™, vencedora do Festival RTP da Cangio de 1974, famosa pelo papel que
teve como senha a revolugdo no 25 de Abril de 1974, foi composta pelo musico José Calvario,
com letra de José Niza, ambos sdo autores da obra, e foi interpretada pelo musico Paulo de
Carvalho, como intérprete principal, sendo todos os musicos que participaram na gravagao,
executantes das mesma. Esta gravacao que resultou da fixa¢ao da obra num formato (a época
mecanico e analégico), quando reproduzida ou repetida em ambiente comercial, por exemplo,
em radio ou televisdo, gera um direito conexo de interpretacdo sobre uma obra fixada, e por
conseguinte gera um dividendo comercial pela utilizagdo especifica desta prestacao, estando
esse dividendo, esse royalty por lei passivel de ser cobrado por uma sociedade de gestao de
direitos coletivos para distribuicdo e pagamento aos artistas por si representados, essa
cobranca ¢ feita por meio da fixagcdo de taxas de cobranca estipuladas por uma tarifa fixada
com base no tipo de utilizagdo e de atividade comercial em que assenta essa utilizagio. A
SPA cabe cobrar os direitos de autor devidos ao letrista José Niza, ¢ ao compositor José
Calvario ou aos descendentes de ambos, até ao limite de 70 anos sobre a fixagdo do registo da
obra, passando posteriormente a titularidade da obra para dominio publico, estando o prazo
previsto pela Lei n°82/2013 de 16 de Junho que transpdem a diretiva comunitaria
n°2011/77/UE do Parlamento Europeu e do Conselho de 27 de Setembro relativa ao prazo de
protecao do direito de autor e de certos direitos conexos, passando o prazo dos artistas sobre
fonogramas de 50 para 70 anos (GDA, 2014b). Sobre este exemplo apresentado, existiu
naturalmente um contrato entre o artista intérprete Paulo de Carvalho, e seus musicos
executantes com uma editora discografica para a gravagao e distribuicdo comercial da obra
fixada com objetivos de distribui¢do comercial destinados ao consumo do grande publico
(normalmente com uma limitagcdo temporal), mas quando a utilizagdo ¢ comercial, supoem
uma repeticao no seu uso que ultrapassa os termos dos contratos privados, e a luz da lei atual,
abrangido pela cobranca coletiva de utilizagdo de obras como previsto no artigo 178 do
CDADC que descreve o direito de radiodifusdo, comunicagdo publica e comercializagdo de
uma obra difundida, dando base legal a compensagdo aos artistas pela utilizagdo das suas
obras (GDA, 2014a). Este exemplo genérico, tipifica o que em geral ¢ pratica de mercado, e
revela também um pouco da complexidade legal que envolve o meio econémico cultural, em
particular na edi¢do discografica. Este caso ¢ um exemplo nacional, e sobre uma obra ja
histérica, mas com pequenas diferencas o mesmo se poderia ter passado internacionalmente,

com outra obra, recente, € com distribui¢ao digital, pois a maioria dos paises a nivel mundial

> Mais informagdes sobre esta obra podem ser consultadas aqui:
http://pt.wikipedia.org/wiki/E_depois_do Adeus
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sdo signatarios das convengdes e tratados comuns (OMPI — Organizagdo Mundial da
Propriedade Intelectual) que regulam a gestdo internacional da propriedade intelectual e das
diversas traducdes para cada cddigo de direitos de autor e conexo ao nivel de cada territorio,
suportando a sua atividade econdmica cultural sobre as mesmas bases. Estes acordos
transnacionais também estipularam o modelo de implementagao geografica de acordo com a
legislacao local de cada pais signatario. O objetivo de uniformizagdao comercial internacional
de utilizagdo de propriedade intelectual foi implementado universalmente, € mesmo prevendo
e regulando as transformagdes da revolugdo digital (através dos Acordos WCT ¢ WPPT da
OMPI de 1996), houve dificuldades na gestdo do modelo de negdcio da musica pretendido
pela indtstria musical, dificultando o comercio e o licenciamento multiterritorial, sobre
modelos digitais, concentrando antes a oferta em servigos de distribuicao digital de musica de
cada pais ou em cada territorio, acabando estes servigos pioneiros por expandir os limites do
licenciamento disponivel na procura do crescimento de vendas em novos mercados. Apesar
da crescente inovacao tecnologica registada na industria musical, nomeadamente com o
crescimento do sector da distribui¢ao digital de musica sentido desde 2009, a mesma nao foi
mal acompanhada pelos detentores institucionais dos direitos, nomeadamente pela industria
fonografica (produtores), e pela resisténcia por parte de alguns artistas autores e intérpretes,
no reconhecimento da validade dos novos modelos de distribuicdo digital de musica, e da sua
eficadcia remunerativa na distribuicdo equitativa sobre a utilizacdo dos direitos de autor e
conexos sobre as obras disponibilizadas, um fator humano de resisténcia a mudanga que em
nada favoreceu a evolucdo na gestdo de copyright internacional, chegando o negdcio da
musica aos dias de hoje com uma aplicacao deficitaria no livre comércio de obras musicais
sobre o meio digital que ndo esteva a altura da revolucao digital, em particular no mercado

unico da Unido Europeia.

3.4. A nova Europa Digital.

Existem momentos na histéria da constru¢ao europeia que podem ser considerados marcos de
viragem em prol da constru¢do de uma Europa Comum, em particular na constru¢ao de um
mercado de musica europeu. Um desses momentos teve lugar com a recente aprovagao da
diretiva sobre “Direitos de autor e direitos conexos e licenciamento multiterritorial de direitos
sobre obras musicais para utilizagdo em linha (on-line)” (C EU, 2014), por parte do
Parlamento Europeu com base numa proposta promovida pela presidéncia Lituana do

Conselho Europeu cuja aprovagao ocorreu nas reunides do mesmo realizadas em Bruxelas nos
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dias 2 e 3 de Dezembro de 2013. A aprovagao parlamentar decorreu apds discussao e inclusao
do relatorio pela relatora (Gallo, 2014), a deputada europeia Marielle Gallo (P EU, 2014).
Esta nova diretiva que deverd ser adoptada pela legislagdo nacional de cada estado membro
num prazo de 24 meses, teve em conta na sua constru¢ao as recomendagdes resultantes das
consultas feitas a industria musical, aos artistas, ¢ as sociedades de gestdo de direitos
coletivos, e as sociedade de direitos de consumidores, tendo estas consultas tido inicio no ano
de 2004. Este novo pacote legislativo prevé a harmonizacao do mercado digital europeu, em
particular na regulacdo do licenciamento da gestao de propriedade intelectual para a era
digital desenvolvendo um novo papal para o artista detentor de direitos, e novas regras para a
venda de musica on-line, facilitando o licenciamento e comercializacdo dentro do espago
europeu criando uma nova era na distribuicdo de musica on-line sobre o territério europeu
numa perspetiva multiterritorial, permitindo um licenciamento sobre o uso das obras, mais
facil para as organizagdes que pretendam o seu comércio, facilitando a abertura do mercado
de distribui¢do digital de musica, seja em modo download, streaming ou outro modelo
existente no futuro para todos os agentes de mercado que até¢ ao momento, pelas dificuldades
de gestdo de copyright e licenciamento internacional multiterritorial, tinham no seu acesso e
gestdo de propriedade intelectual, ou gestdo da emissao de reportorios, limitados pela
dificuldade na aplicacdo dos acordos internacionais existentes, dentro do espago do mercado
unico europeu, funcionando cada pais, em linha das normas anteriores ao acordo, como se de
um territorio independente se tratassem, o que esta correto ao nivel dos acordos e tratados
internacionais da OMPI, mas incorreto a nivel da visdao de uma Europa comum, com um
mercado Unico que pretende ser um unico territorio. Esta ¢ uma grande alteracdo ao
paradigma que pode influenciar positivamente, tanto o licenciamento, como a proliferagao e
diversificacdo do comercio de musica digital. A aplicagdo dos acordos e tratados
internacionais promovidos OMPI nao sofrem alteragdes, saindo reforgados, visto a nova
legislacdao europeia ir mais além do disposto nos tratados, evoluindo o conceito de territorios
para o contexto de um Unico territério Europeu.

A versao atual da aplicacao de licenciamento territorial, se bem que correta enquanto base de
regulacdo do comercio digital internacional de copyright, proveu uma interpretagao de
mercado propria por parte da industria musical, sendo essa versao da aplicacdo de lei de
copyright, uma fonte de disrup¢ao ao acesso e comércio ao mercado de musica digital sobre
uma perspetiva global, visto promover o acesso a um licenciamento territorial negociado
pontualmente, por cada mercado e segmento de negocio. Esta situagdo ¢ contraria ao

comércio livre como tem por base o principio europeu, € vai contra as regras de mercado
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global sobre comércio digital. Por outro lado, as diferentes versdes legislativas existentes em
cada pais europeu impedem o controlo ao artista sobre o uso das suas obras, estando para tal
dependentes em exclusivo dos seus representantes, sejam as editoras e produtores
(publishers), sejam pelas sociedades de gestdao coletivas de direitos de autor e conexos. Estes
agentes de mercado efetuam em nome do artista a gestdo do seu reportoério no seu espago
territorial, sobre o qual dependendo dos contratos efetuados detém o controlo sobre o seu
reportorio, mas, segundo as consultas as entidades externas na preparacao do relatdrio, nao
detém no controlo da sua comercializagdo em espago europeu, encontrando a satisfagdo de um
padrao operacional de qualidade sobre a gestao dos seus direitos questionavel quando a gestao
e controlo sobre a utilizacdao destes direitos ¢ feita por iniimeras entidades distintas, mesmo
que obedecendo as suas legislacdes locais, pela disparidade existente entre cada territorio,
provoca maioritariamente um servico contrario as necessidades do artista num mercado
digital em pleno desenvolvimento, onde para atingir os niveis de competitividade a
sobrevivéncia, crescimento e adaptacao das carreiras artisticas na era Spotify, ¢ necessaria
uma base legal uniformizadora e promotora do mercado unico digital ou da agenda digital
para a Europa, amiga do crescimento de um sector que atualmente ¢ de dificil acesso pela
burocracia legal, de licenciamento multiterritorial, e cujas formulas de pagamento de

dividendos aos artistas ndo promove um ambiente sao de negocios.

Example of licensing of music rights for online uses

Authors' collecting
societies

Authors' rights

Online music
service provider

needs to clear

Record producer's
rights

Record producer

Performers' rights

Figura 42 — Exemplo do licenciamento do mercado de musica digital ao nivel europeu (E C EU,
2014).

Na figura 42 pode ver-se uma imagem do fluxo de licenciamento com base nas regras

anteriores a diretiva. O objetivo para da perspetiva do Comissao Europeia ¢ permitir a
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abertura do mercado a novos operadores, promovendo novos casos de sucesso como o do
Spotify, impulsionar uma maior transparéncia sobre a atividade dos operadores de mercado e
do negdcio da musica dentro do espaco europeu, devolvendo o controlo da comercializagao
on-line dos reportérios artisticos. A gestdo de do comércio em torno da propriedade
intelectual no meio digital europeu, em particular na musica digital, tem sido marcado por um
sistema quase autorregulatério que reflete a complexa malha de licengas de distribuicao de
direitos com base no estabelecimento de regras de base comercial e territorial, por parte de
cada operador de mercado, por vezes para cada mercado, ou seja, o licenciamento de cada
musica, album ou obra artistica musical esta sujeita as complexas imposigdes comerciais €
legais definidas em cada estado membro através do conceito de licenciamento da editora
(publishing) que publica essas obras, do respeito de cada legislagdo local sobre direitos de
autor e direitos conexos, € pelas disposi¢des individuais sobre as tarifas cobradas na gestdo e
redistribuicao sobre a utilizagdo por parte dos utilizadores finais (consumidores individuais e
comerciais) de reportorios por parte de cada sociedade de gestdo que opera nesse mesmo
territorio. Da mesma forma, uma obra distribuida e licenciada para uso on-line numa
plataforma de acesso a partir de um territorio especifico, caso nao existam acordos de
remuneracao equitativa sobre o licenciamento multiterritorial ou caso ndo haja autorizagao de
um dos detentores de direitos sobre a obra, esta ndo ficara disponivel para além territorio
licenciado, o que cria problemas na oferta dos servigos de distribuicao on-line de contetudos, €
limita a penetragao no mercado europeu das obras artisticas, novamente devido a uma gestao
que foge ao controlo dos proprios artistas, e em parte da correta aplicagdo das normas
internacionais por parte da industria fonografica que as interpreta sem isengdo. A limitagao de
distribuicao de obras, limita as hipdteses de venda, e de acesso a todo o espaco europeu. O
licenciamento multiterritorial atual é assim, sob o ambiente de mercado controlado
diretamente pelos servigos da industria fonografica, em particular pelas escolhas editorais
(publishing), uma fonte de bloqueio ao crescimento da prépria industria, dificultando a oferta
de contetidos e novos reportorios, em novos servigos de distribuicao sem limites territoriais,
seguindo uma politica de oferta em linha com o controlo do posicionamento de produtos
musicais fisicos, o que limita a livre concorréncia.

Segundo a Unido Europeia, a nova legislagdo incide particularmente sobre a regulagdo das
sociedades de gestao coletivas de direitos, estando identificas como o ponto critico de sucesso
de uma politica de licenciamento multiterritorial, uma vez que sdo as entidades que em
representacao dos artistas licenciam e regulam localmente o uso das suas obras no mercado,

em seu nome, sendo os seus principais representantes. Esta nova legislagdo pretende
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harmonizar as regras para funcionamento do mercado de propriedade intelectual dentro do
espago europeu.

Neste sentido, numa analise promovida pela Comissao Europeia (E C EU, 2014) dedicada ao
funcionamento de sociedades de gestdo de direitos coletivos dentro do espaco europeu,
detetou algumas falhas relacionadas com a transparéncia da atividade exercida, na gestdo
operacional dos sues servigos, € na gestdo das remuneracdes cobradas em nome dos artistas.
Foram ainda detetados casos de investimentos financeiros arriscados feitos com as
remuneragdes oriundas dos royalties dos artistas, dividendos esses que deviam ter sido
entregues aos seus proprietarios. A identificacao destas irregularidades contribuiram para a
nocao de necessidade de implementagdao de regulagdo de supervisao sobre as sociedades de
gestao de direitos que operam ao nivel europeu, por forma, a harmonizar as regras de gestao
de mercado, e evitar situagdes de irregularidades na gestao financeira, € de ma representagao
dos artistas. Por outro lado, as sociedades de gestao de direitos, sdo considerando esta analise
promovida pela CE, sdo reconhecidas pela sua importancia na cadeia de valor da musica
digital, através da sua atividade de licenciamento aos fornecedores de servigos de musica
digital, em particular na representacdo dos direitos dos artistas criadores nas novas
plataformas digitais. O facto de dos novos servicos de distribuicao digital de musica
procurarem a representagdao da totalidades dos reportorios dos artistas, e desejarem fazé-lo
num ambiente multiterritorial, torna o licenciamento para os servigo de distribuicdo de musica
num desafio para a capacidade operacional das sociedades de gestao de direitos coletivos que
por vezes ndo estao preparadas para o fazer pela incapacidade de processar o volume de dados
geradas pelo servigos de distribuigao digital, por download ou streaming, tal como as listas de
consumo on-line do servigo Spotify para efeitos de calculo de distribuicdo de remuneragdes
devidas individualmente aos artistas pelas suas prestagdes, incorrendo em erros de faturagao,
duplicagdo da mesma ou inexisténcia de registos. Assim a proposta da CE, passa pela
imposicao legislativa de uma modernizagao do sector das sociedades coletivas de gestao para
que possam fazer face a um mercado de rapida evolugdo tecnoldgica e com cada vez maior
exigéncia na sua capacidade operacional numa nova economia digital. Para tal, e
reconhecendo a existéncia de uma falta de transparéncia sobre as atividades operacionais e
controlo na gestao das sociedades, torna vital uma correcdo através da prestacdo de um
servico mais coerente ¢ harmonizado em cada territério, com uma gestao operacional capaz,
assentes no uso de bases de dados apropriadas aos desafios tecnoldgicos decorrentes da
atividade, nomeadamente para o céalculo das remuneragdes e distribuicdes dos artistas

detentores de direitos, e fornecimento de um servigo profissional e competente aos
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utilizadores das obras, através de um licenciamento multiterritorial eficaz, mais aberto
necessidades do mercado digital e agregado aos reportérios dos artistas, e de ferramentas de
faturagdo transparentes ao redor de toda a atividade. Desta forma, a nova diretiva pretende
harmonizar as sociedades de gestdo coletivas de direitos através de regras de gestdo
operacional, transparéncia e financeiras comuns, através de standards partilhados e de novos
padrdes para o licenciamento multiterritorial sobre os direitos dos artistas dirigidos a
exigéncias do mercado de musica digital, criando assim as condigdes para uma expansao do
negdcio legal de musica on-line no espaco europeu. O licenciamento multiterritorial j& existe
a luz dos tratados e acordos internacionais, mas, a sua aplicagdo fica prejudicada pela
incapacidade operacional das sociedades de gestao coletivas de direitos. Mesmo que uma
esteja operacionalmente avangada, ndo pode expandir o seu licenciamento a uma congénere
europeia, caso esta nao tenha a mesma capacidade operacional, ¢ os mesmo padrdes de
eficacia tecnologica no tratamento de informagdo sobre utilizagdes, calculo financeiro de
resultados por reportoério artistico, ¢ de distribuicdo e pagamento financeiro ao artista. O
estrangulamento de mercado, da-se na desregulardo do sector de licenciamento, € na sua
incapacidade operacional, aliado a falta de transparéncia na gestdo dos direitos que lhe sdo
confiados, e na gestio de informagcdo a seu cargo. E na harmonizagdo destas idiossincrasias de
mercado que a diretiva ira incidir. O caminho do licenciamento multiterritorial poderia ser
tomado através de um licenciamento inico europeu, porém, tal hipdtese apesar de ponderada,
implicaria a extingdo das sociedades ja existentes, ¢ a cedéncia das suas operagdes de mercado
e representacao de artistas e reportorios para uma agéncia central europeia, o que iria criar de
facto, um monopodlio no mercado do licenciamento digital de musica. Esta situacdo seria
contraria aos propdsitos econdomicos europeus de promog¢ao de concorréncia e abertura de
mercados, pois sO assim, se consegue prestar um melhor servico aos detentores de direitos,
aos utilizadores das obras, ao mercado de distribuicao digital de musica e aos consumidores
finais, pois uma concorréncia de mercado saudavel promove as melhores praticas de mercado
aos melhores precos para todos, € neste caso, em valores de remuneracao sobre as prestacoes
artisticas dos seus detentores, mais elevadas. Sendo as sociedades de gestdo coletivas de
direitos, sociedades maioritariamente formadas por artistas, fica também assegurada a
importancia do seu papel enquanto agentes de mercado no sector da distribui¢do de musica

digital on-line.
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CAPITULO IV

4.1. Da Web 3.0 a Musica 3.0, modelos de analise e de retorno econdmico da atividade

artistica.

A evolucao da musica até a era 3.0 deve-se fundamentalmente a relacdo simbidtica com a
evolugdo na tecnologica, nomeadamente na evolucdo da sociedade em rede fortemente
mediada pelas tecnologias de informacgao, e pela adocao de uma Internet “way of life”, onde a
ligagdo on-line permanente faz parte uma cultura “always on”, onde o individuo, consumidor
de musica, possui um acesso permanente a Internet, e o consumo de musica ¢ mediado pelo
acesso tecnologico e pela interagdo com os diversos suportes digitais que sucessivamente se
vao complementando e substituindo. A evolu¢ao da musica para a era digital, nao teria tido
lugar sem a evolugdo da Web (WWW - World Wide Web) até¢ a era 3.0, pode-se até
estabelecer uma relagdao entre as duas, visto a evolugdo da musica apropria-se da evolugao
tecnologica da Web, tornando sua a nomenclatura que acompanha as evolugdes relacionais de
cada etapa de gestao de informagdo digital que marca um novo avango da sua evolugdo. A
World Wide Web foi desenvolvida no como uma ferramenta de comunicagao colaborativa ou
“meio colaborativo” no CERN — European Particle Physics Laboratory na Suica por Tim
Berners-Lee, Robert Cailliau (inventor do Hipertexto), entre outros (Lytras et al., 2008),
permitindo a oferta de partilha de informacdo e ideias a entidades que se encontravam em
locais remotos. A Web 1.0 nasce da evolugdo da Internet e da promog¢ao da partilha de
informacao on-line individual, ¢ como meio de extensdo da presenca empresarial para além
das suas limitagdes fisicas, projetadas em montras on-line disponiveis 24/7. Hoje a WWW ¢
regulada pelo consorcio W3C (World Wide Web Consortium), uma comunidade
internacional, sem fins lucrativos, liderada pelo inventor da Web, Tim Berners-Lee, sendo
uma entidade cuja missao passa por desenvolver e promover os protocolos e as etapas para o
crescimento a longo prazo da Web. A Web 1.0 que teve a sua duragao entre 1994 ¢ 2004
(Kidd et al., 2009), foi marcada pelo esforco de constru¢ao da propria estrutura da Web,
tornando-a pela primeira vez acessivel e comercializavel, através do langcamento dos
protocolos HTTP, das linguagens de programacao HTML e XML, e regulado o acesso a
Internet através de servicos dedicados através de ISP’s. Nesta era surgem os primeiros
navegadores on-line, ou primeiros Web Browsers, ¢ dos primeiros softwares de programagao
para a Web, assentes linguagens de programacgao Java e Javascript, consequentemente surgem

os primeiros Web sites e presengas comerciais € institucionais on-line, e testam-se o0s
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primeiros modelos de rentabilizacdo da Web, surgindo os primeiros portais agregadores de
informacao on-line. E uma era marcada por uma presenca de informacao sobre um modelo

estatico com uma interagdo com utilizador limitada pela propria tecnologia disponivel a

o~

época, e caracterizada pelas limitagcdes de hardware e software, e pelo acesso de ligagao
Internet analogico de baixa velocidade. A denominagdao Web 1.0, € o resultado da evolugao de
um conceito que lhe atribui uma denominagdo surgimento da Web 2.0, podendo até a esse
momento uma presen¢a na Internet ser apenas referida como “comércio electronico” (Lytras
et al., 2008). A informagdo disponibilizada era a época, apesar de simples, e assente numa
oferta de informacao mediada por um niimero restrito de ferramentas destinadas a sua leitura ,
através do crescimento solido do novo meio de comunicacdo e partilha de informacgao,
permitiu uma evolucao do conceito tecnoldgico e cultural da ferramenta Internet, dando lugar
ao surgimento de novos conceitos em volta do conceito de comunidades on-line e do seu
papel social, tornando a partilha de informagao apenas num dos aspetos relevantes existentes
na Internet. O termo “Web 2.0” surge em 2004 com a introdugdo do conceito numa
conferencia promovida pela editora O’Reilly Media, como resultado do brainstorming tido
durante os trabalhos preparativos entre o diretor Tim O’Reilly, e o seu vice-presidente, Dale
Dougherty, pioneiro da Web (O’Reilly, 2005), e organizada em parceria com John Battelle na
qualidade de moderador designada “Web 2.0 Conference”, mais tarde, redenominada “Web
2.0 Summit” (Shuen, 2008b), encontro tido como um marco no desenvolvimento dos padrdes
para a evolucao da industria numa era posterior ao crash das empresas “dot-com” ocorrido em
2001, uma era também denominado como “Web 1.5”, referido como o momento em que se
forgou o desenvolvimento da Web, impondo limitagdes ao seu modelo organizacional, e ao
seu momento de livre crescimento, o que resultou num excesso de expetativas sobre o seu
desenvolvimento e consequente queda bolsista (O’Reilly, 2006), tendo no seu rescaldo, a
denominacgao “Web 2.0” encontrado acolhimento no seio da comunidade de desenvolvimento
Web como descri¢do da crescente atividade e inovacao de conceitos assentes, tanto na
evolugdo dos velhos modelos de negdcio sobreviventes ao crash tecnoldgico, como
simultaneamente, representativo dos novos modelos de negdcio exclusivamente digital
desenvolvido pelas inimeras novas organizagdes digitais e start-up’s que surgiam na
industria. Para além de uma excelente manobra de marketing, a esséncia da Web tinha
realmente evoluido para uma rede coletiva de utilizadores com a introdugcdo de novos
modelos relacionais entre as aplicagdes, € os utilizadores, através de um efeito de rede de
valorizacdo do conhecimento coletivo, Esta realidade ¢ marcada pelo surgimento e maturagao

de tecnologias e suas organizagdes promotoras, tais como, Google, Facebook, eBay,
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Wikipedia, Amazon, e o servi¢o de musica iTunes (entre outras). E um momento marcado
igualmente por uma nova capacidade de rentabilizacao destes modelos de negodcio, assentes
numa estratégia de utilizacdo em rede da informacao, e dos metadados resultantes dessa
utilizacdo. Esta realidade introduz uma relacdo dinamica sobre o conceito de utilizacao da
Web, valorizando a relacdo social entre os utilizadores em rede, e as diversas aplicacdes
desenvolvidas para a satisfacao das suas necessidades digitais, efetivamente tornando a Web
numa ferramenta interativa bidirecional, assente numa funcao de leitura — escrita, por parte do
acesso a informagdo, em oposicao a fungdo de leitura sem interagdo da Web 1.0. A Web 2.0,
possui também na forma em como disponibiliza e rentabiliza a informag¢ao, uma Long Tale
(Anderson, 2006) continua e permanente, oferecendo dados e informag¢do numa curva
continua de oferta, cuja rentabilidade dependo do racio de rentabilizacao entre o valor da

popularidade, e a massas de oferta diluidas ao longo da cauda da oferta.

Web 1.0 Web 2.0
DoubleClick --> Google AdSense
Ofoto -->  Flickr
Akamai --> BitTorrent
mp3.com --> Napster
Britannica Online --> Wikipedia
personal websites -->  blogging
evite --> upcoming.org and EVDB
domain name speculation --> search engine optimization
page views --> cost per click
screen scraping -->  web services
publishing --> participation
content management systems -->  wikis
directories (taxonomy) --> tagging ("folksonomy")
stickiness --> syndication

Figura 43 — Comparacdo de evolugdo de conceito e tecnologias entre Web 1.0 ¢ Web 2.0 (O’Reilly,
2005)

A gestdao de uma revolugao sobre a mediacdo das relacdes digitais dos utilizadores tornado a
Internet num meio interativo, adaptavel, social e de elevada intensidades multimédia (Shuen,
2008b). Assente neste pressupostos O’Reilly (O’Reilly, 2005), pondera sobre as diferengas
entre a Web 1.0 e a Web 2.0, avangando com uma tabela comparativa (figura 43), onde reflete
e identifica algumas tecnologias, utilizagdes e aplicagdes Web sobe a perspetiva das sua
evolugdo, como no caso das métricas de avaliacdo de sucesso on-line de um website que sao

analisadas por estatisticas de page views (nimero de visualizagdes globais de uma pagina on-
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line), contra a avaliacdao de rentabilidade de uma pagina através do seu cost per click (custo
por clique), ou, a evolugdao da disponibilizagdo (neste caso ilegal) de musicas do website
Mp3.com que era um repositorio de listagens de musicas em Mp3, para os sistemas P2P,
sobre a tecnologia de partilha Torrent, sendo o seu melhor exemplo o servico BitTorrent,
modelo de distribuigao utilizado pelo site PirateBay (Governor et al., 2009). A evolugdo sobre
a organizacdo da pesquisa de informacao on-line originalmente organizada em diretdrios de
informacao, tendo na Web 2.0, evoluido para uma organizacdo com base numa classificagao
de tematica social através de tagging, estrutura organizacional que se estendeu igualmente a
organizacdo da pesquisa dos proprios sites que eram organizados na Web 1.0, pela
denominacdo do seu dominio ou enderego, ¢ na Web 2.0 a informagdo cedida para
organizacdo e consulta ¢ dada ativamente pelo proprio site através de ferramentas de search
engine optimazation (SEQO), entre outras evolugdes. Tentando encontrar uma definigdo

concisa sobre o tema, Tim O’Reilly descreve a evolugdo da Web 2.0 como:

“Web 2.0 is the business revolution in the computer industry caused by the move to the
internet as platform, and an attempt to understand the rules for success on that new
platform. Chief among those rules is this: Build applications that harness network effects
to get better the more people use them. (This is what I’ve elsewhere called “harnessing

collective intelligence.”)” (O’Reilly, 2006).

O’Reilly identifica ainda sete caracteristicas evolutivas da Web 2.0 (O’Reilly, 2005):

1. A Web ¢ uma plataforma: Numa comparacdo entre aplicacdes de ambiente de
trabalho, dispendiosas para o utilizador, e aplicagdes Web sediadas on-/ine, O’Reilly
demonstra as limitacdes de um modelo de desenvolvimento aplicacional em
comparacdo com um mercado ilimitado e de acesso universal disponivel on-line
através da longa curva de oferta, dando como exemplo o caso do BitTorrent como
uma ferramenta aplicacional Web que se torna mais eficaz quantos mais utilizadores
estiverem conectados.

2. Desenvolvimento da inteligéncia coletiva: A Web 2.0 valoriza o poder da inteligéncia
coletiva, através da utilizagdo do potencial das informagdes fornecidas pelos
utilizadores sobre dados ou servicos da aplicacdo, tornado a sua utilizagdo uma
ferramenta de crescimento organico da natureza na Web 2.0, tornando assim, os
contributos dos utilizadores numa ferramenta de sucesso de mercado, essencial para a

afirmacao de modelos de negdcio assentes nas ligacdes em rede da Web 2.0.
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Os dados sdo o novo “Intel Inside”: O potencial de sucesso num mercado Web 2.0 tem
lugar sobre a capacidade de exploracdo dos dados existentes, O’Reilly da o exemplo
dos servicos aplicacionais de mapas (exemplo Google Maps), em que todo o
desenvolvimento de novos programas e aplicagdes, assenta sempre na utilizacdo de
dados originais restritos e proprietarios, podendo assim o controlo de mercado ser
detido por quem detem os dados.

O fim dos ciclos de lancamento de software: Esta premissa encontra-se enraizada no
exemplo dos ciclos de langcamento dos modelos open source (software livre) que sao
mais frequentes, € sem impacto financeiro ou de perca de usabilidade para o
consumidor, resultando a sua aplicagdao para a Web 2.0 num rapido ciclo de evolugao
em reposta as necessidades dos volumes de informagao. Sendo o objetivo o de langar
novas versoes rapidamente e frequentemente, atendendo que o software deixara de
funcionar corretamente caso nao sofra as atualizagdes ¢ o desenvolvimento necessario
a sua manutengao, sendo neste processo os utilizadores tratados como participantes no
processo de desenvolvimento.

Modelos de programagao leves: O’Reilly sugere que a aplicacdo de modelos de
programacdo mais leves, adequados as escalas e operagdes de cada modelo de
negdcio, dando o exemplo do desenvolvimento da plataforma da Amazon, e dos
modelos de simplicidade no design introduzidos com o Google Maps, a simplicidade
de ambos os modelos fomentaram a sua adogao por parte dos consumidores.

Software acima do nivel de um dispositivo unico: Esta etapa promove o
desenvolvimento de Web 2.0 para além das fronteiras restritivas das plataformas de
PC, sendo o desenvolvimento necessario para a era Web 2.0, assente na extensao
multiplataforma e multidispositivo, avancando O’Reilly com o exemplo da
combinacao iTunes/iPod, onde a extensdo do software ndao se limita ao conteudo do
computador, estendendo a sua fonte de dados a toda a Internet com interagdes das
experiéncias da inteligéncia partilhada nos comentéarios de cada dlbum ou musica,
passando essa informagdo até ao iPod do consumidor.

Experiéncias ricas para o utilizador: Uma das caracteristicas mais enriquecedoras da
Web 2.0 para O’Reilly assenta na riqueza da evolugdo de novas solugdes na qualidade
do desenvolvimento de software e multimédia, a cada nova versdo apresentada,
obrigando a uma integragdo tecnologica sem precedentes, ¢ a aplicagdo de novas

estratégias evolutivas ao nivel da utilizagdo de arquiteturas de participagao
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aproveitando a riqueza da partilha de dados, tal como ocorre, nos software de CRM

(Costumer Relationship Managment), ou nas redes sociais.

A maturacao da Web 2.0 dé& origem e fomenta o desenvolvimento de organizagdes que hoje
sdo quase sinonimos de Internet como as redes sociais Twitter ou Facebook, e a sua crescente
utilizagao como ferramentas de comunicacao, ¢ de marketing digital cria sinergias entre o uso
com objetivos privados das plataformas de comunicacdo enquanto, ¢ a gestdo dos dados
gerados por essa utilizagdo existente a nivel empresarial, e da partilha destes entre
utilizadores, e na formulagdo de novos modelos de negdcio (Shuen, 2008b). A Web 2.0
promove uma evolucdo na utilizagdo de novas ferramentas digitais que se estende
embrionariamente ao negocio da musica, € com ele evolui at¢ hoje presente nas novas

solucdes de distribuicao digital de musica.
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Figura 44 — Timeline evolutivo da World Wide Web (Spivack, 2007)

A evolugdo da Web estd atualmente numa transicdo para uma nova fase na sua maturagdo, a
qual John Markoff denominou de Web 3.0 (Markoft, 2006) ou como ¢ referida pelo fundador
da Web, Tim Berners-Lee, a Web Semantica (Semantic Web), “na qual ¢ dada significado a
informacao” (Ribeiro, 2009), promovendo uma optimizacao sobre a utilizagdo da interagao da

multiplicidade de dispositivos interconectados existentes, € na gestdo da informagdo gerada,
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referindo-se Nova Spivack a esta carateristica como “World Wide Database” (Markoff, 2006),
inferindo a capacidade relacional acrescida sobre a identificacdo de relagdes dentro da
informacao conectada, atribuindo uma ideia a informagao. Esta ¢ o suporte para o conceito de
ubiquidade da Internet das Coisas (Internet of Things) ou dos modelos de recomendacao de
consumo personalizados aos gostos individuais do utilizador, e nao das recomendagdes
efetuadas por terceiros, utilizando questdes que podem ser colocadas ao software em discurso
coloquial, em linha com o exemplo embrionario dos servigos prestados pelas aplicacdes de
assistentes pessoais dos smartphones atuais, como o “Siri” da Apple ou “Cortana” da
Microsoft. A Web 3.0 pressupdem assim uma Web mais inteligente e conectada, com acesso
por processos de linguagem natural, assente em bases de dados distribuidas, suportadas por
processos de inteligéncia artificial autobnomos e com capacidade de aprendizagem (Spivack,
2007). A Web 3.0 esta na base da revolucao tecnologica que suporta os servicos de streaming
de musica, pela sua adog¢do tecnoldgica com base nas premissas de acesso que ¢ caracterizado
como ubiquo, sobre tecnologia movel ou de banda larga, sobre uma rede de computacao e
tecnologicamente aberta a todos os utilizadores, através de um servigo de Web inteligente que
utiliza uma gestao de base de dados semantica para a gestdo da conta do utilizador, e suas
recomendacoes de gosto e consumo personalizadas (Tasner, 2010). A era da Web 3.0, ¢ a era

da Musica 3.0.

183



4.2. Novos fluxos de valorizacao das carreiras artisticas na era digital, o caso “Artist Revenue

Streams”.

A Future of Music Coalition (FMC), ¢ uma organizacao sem fins lucrativos dedicada a
promocgao da diversidade cultural, fundada na viragem do século no ano 2000, dedica a sua
atividade a representagdo e defesa dos interesses profissionais dos musicos enquanto classe
profissional. face ao dominio da industria fonografica sobre as suas carreiras, desenvolvendo
uma estratégia de afirmagdo politica de classe junto dos orgaos de poder dos EUA em
Washington DC, promovendo como ferramentas da sua estratégia de representagcao de classe,
um politica de investimento em investigacao académica e cientifica no campo da musica,
estratégias de educacdo e atualizagdo profissional de musicos, e os meios de representagao
legal de classe através da promocao de legislacdo e ferramentas legais na defesa dos direitos
dos musicos (FMC, 2000). A existéncia de uma representacao de classe de musicos
profissionais no seio da industria musical, tornou-se para a FMC numa necessidade assente
nas evidéncias da inexisténcia de uma organizacdo que representasse exclusivamente os
interesses dos musicos numa sociedade dominada pelas politicas e praticas econdémicas
impostas pelas majors, assegurando assim, através da sua atividade que os artistas tivessem
uma voz na sociedade norte-americana sobre a sua visdo econdmica, social e cultural sobre a
revolugdo digital em curso, € as suas consequéncias na evolu¢ao e gestdo das carreiras
artisticas profissionais. Isto mesmo € relatado no seu manifesto inaugural "The History of the
Music Industry vs The Future of Music”, onde descrevem os seus objetivos em relagdao a

contribuicao da sua atividade para o futuro da musica:

“We build this organization as an attempt both to address pressing music-technology
issues and to serve as a voice for musicians in Washington, DC, where critical decisions
are being made regarding musicians’ intellectual property rights without a word from the
artists themselves.

» No longer will corporate media and big money be able to frame the discussion of
music solely in terms of their industries, as we draw together the strongest voices
in the technology and independent music communities to address questions of
music in the marketplace with a clear-eyed focus on the interests of the artists.

» No longer will business interests or lobby groups for business interests drown out

the voices of the musicians on whose art they have built an industry.
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* No longer will idealistic techies and idealistic musicians find themselves locked

into opposing sides of an issue that profoundly affects both of our communities.”

(FMC, 2000)

Com uma atividade assente numa missao clara, a FMC, tem procurado desde a sua fundagao o
desenvolvimento do seu trabalho ao redor de tematicas e assuntos dedicadas a musica e a
carreira dos artistas, tais como: Gestdo de copyright (distribuigdao digital, licenciamento);
Politicas de compensagdo sobre o trabalho artistica (reforma de contratos artisticos, royalties
sobre prestagdes artisticas); Regulacao do uso de internet e telecomunicagdes (neutralidade da
Internet, webcastint e webstreaming); Regulagdo sobre a evolucdo da radio (combate a
payola, novos métodos de emissdo, posse e consolidacdo sobre conteudos); E
desenvolvimento do artistica (formacao de artistas, gestdo de carreiras nas comunidades
locais) (FMC, 2014).

Um dos principais contributos para a promog¢ao dos direitos dos artistas musicos na era
digital, concretiza-se com a realizacdo de uma investigagao pioneira que teve lugar entre 2010
e 2011, foi dedicada ao estudo sobre a diversidade das atividades profissionais de musicos, €
consequentes fluxos de rentabilidade gerados nas carreiras artisticas, intitulado “Artist
Revenue Streams” (FMC, 2012b). Esta investigacao, apesar de se focar exclusivamente numa
amostra composta por musicos residentes nos EUA, demonstra uma abordagem inovadora na
organizacdo e identificacdo das carateristicas unicas que rodeiam esta classe profissional,
estabelecendo um padrao para possiveis novas investigacdes dedicadas ao estudo desta
tematica noutros territorios e mercados. Kristin Thomson, produtora e editora musical,
consultora da FMC e umas das principais investigadoras do estudo, descreve a metodologia
utilizada nas investigagao (Thomson, 2013), e que consistiu na recolha de informacgdes a
artistas individuais através de trés métodos: Entrevistas pessoais a mais de 80 musicos,
produtores e compositores residentes nos EUA; Estudos financeiros exaustivos a um nimero
restrito de intérpretes, profissionais a tempo inteiro; E o recurso a um inquérito on-line de
ampla distribuicdo com respostas de mais de 5300 musicos até¢ Outubro de 2011. Os
resultados foram divulgados em memorandos as respostas da investigacdo em agregacoes
dedicadas as subpopulacdes, categorias de remuneragdes e aspetos de impacto externo as
atividades artisticas dos inquiridos, tais como, o impacto da tecnologia na atividade musical,
ou, o impacto sentido na remuneracao caso se trabalhe com outros artistas (entre outras).
Thomson, foca especificamente a sua investigacdo na identificacdo dos “papéis”

representados pelos artistas no decurso da sua atividade, através da questao lancada na
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investigacao on-line “Que papel interpreta enquanto musico?” (Thomson, 2013: 517), langada
aos mais de 5371 musicos inquiridos, pedindo que identificassem a sua atividade com as

afirmacdes representadas na figura 45.

I compose original music

I write original lyrics

I am a recording artist: I record music I wrote, or covers of other

composers’ music. I earn money on music sales, synch licenses, mer-

chandise sales.

e [ am a performer: I perform my music or other composers’ music in a
live setting. This includes concerts/gigs, broadcast TV or radio,
orchestra or chamber music performance. Includes DJs and live
remixers.

e | am a salaried orchestra player

e [ am a session musician, session singer, sideman, or freelancer: I'm
hired by other musicians/producers/record labels to play or sing in
the studio or in a live setting.

e [ am a teacher: I am paid to teach my knowledge of my musical craft
to others.

e [ am an organizer/administrator/manager for my band or ensemble.

Figura 45 — Questao de investigacdo colocada a musicos relativa a identificagdo da sua atividade
artistica (Thomson, 2013: 517).

As questdes colocadas aos artistas para a identificagao das suas atividades, foram organizadas
sobre esta forma, segundo Thomson, agregando as especificidades das praticas do negocio da
musica, e da gestdo de copyright, e sua influéncia no rendimento dos artistas como pode na

figura 46.

Role Frequency Percentage
Composer 2,660 49.5
Recording artist 2,200 40.9
Performer 4,474 83.2
Salaried player® 452 12.9
Session player 2,696 50.1
Teacher 2,858 532
Administrator® 815 234

Note. More than one answer allowed. Money from Music Survey,
Sept. 6~Oct. 28, 201 1. N=5,371.
*For salaried player and administrator questions, N = 3,485.

Figura 46 — Respostas agregadas as profissdes desempenhadas e frequéncia de resposta (Thomson,
2013: 518).
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Pode ainda ser verificado que das respostas obtidas, 70% dos artistas selecionaram mais de
uma afirmacdo disponivel com base nas particularidades das suas atividades artisticas,

estando a sua distribuicao pelo numero de papéis desempenhados disponivel na figura 47.

1,800
1,600 1.545
1,400
1,200 T od8 1,120
1,000

800 555
600 539

Number of respondents

400 +——p77

200 173

1

Oroles 1roles 2roles 3roles 4roles 5roles 6roles 7roles

Figura 47 — Distribui¢do das repostas pelo nimero de papéis desempenhados pelos artistas (Thomson,
2013: 518).

Da anélise a uma outra questdo colocada no inquérito on-/ine dedicada a segmentacao dos
rendimentos musicais dos artistas, e seguindo a mesma metodologia, Thomson avanga que os
inquiridos posicionaram os seus rendimentos com base em 8 fontes principais de rendimento
avangadas com a questdo colocada “Nos ultimos 12 meses, que percentagem do seu
rendimento recai sobre uma das 8 seguintes categorias? O somatorio das 8 categorias tem de
perfazer 100%” (DiCola, 2013: 28), tendo sido apresentadas as seguintes categorias, tal como
descritas por Peter DiCola, docente universitario na Northwestern University School of Law e

investigador responsavel pelos inquéritos e analise de dados do estudo:

* Rendimento oriundo de composi¢do e escrita de cangdes, incluindo adiantamentos de
publishers (editoriais), royalties mecanicos, royalties de direitos de autor e conexos
(ASCAP, BMI, SESAC: sociedades de gestdo coletivas de direitos sediadas no
territorio dos EUA), comissdes, composicdo de jingles e bandas sonoras,
licenciamento de sincronizagdo, licenciamento de ringtones, e pautas de musica;

* Salério enquanto empregado de uma sinfonia, banda ou ensamble;

* Musica de gravagdes sonoras, incluindo as vendas de gravagdes em suporte fisico e
digital (iTunes, CD Babay, vendas a retalho tradicional, e vendas em espetaculos),

pagamentos de servigos interativos (Rhapsody, Spotify), e licenciamento sobre a
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utiliza¢ao de masters para synch’s e ringtones;

* Musico de sessoes, incluindo sessdes de gravagao em estidio ou performances ao vivo,
e trabalho como freelancer;

* Vendas de merchandising, t-shirts, posters, etc.;

* Ensino;

¢ Qutros.

Das respostas obtidas, 983 musicos (de 5371) ou 18%, responderam que a totalidade do seu
rendimento musical provinha de apenas uma fonte, o que poder ser verificado mais em

profundidade na figura 48.

Percentage of survey

Income source Frequency population
Live performance 340 6.3
Being a salaried player 212 3.9
Other 142 2.6
Session musician work 108 2.0
Teaching 80 1.5
Songwriting/composing 54 1.0
Sound recordings 44 0.8
Merchandise 3 0.1

Note. Money from Music Survey, Sept. 6-Oct. 28, 201 |. N=5,371.

Figura 48 — Categorias profissionais dos inquiridos com apenas uma fonte de rendimento (Thomson,
2013:519).

55% dos restantes inquiridos respondeu que alocava o seu rendimento em duas ou trés
categorias, € 26% em quatro ou mais categorias, como pode ser verificado na figura 49,
concluindo Thomson que a maioria dos inquiridos optem os seus rendimentos de mais de que
uma categoria de rendimento disponiveis. Por outro lado ¢ interessante notar que as duas
categorias principais de fontes de rendimento selecionadas pelos inquiridos com apenas uma

fonte de rendimento, sdo dedicas a performance ao vivo, e a atividade de musico assalariado.
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Figura 49 — Distribuicdo de categorias profissionais dos inquiridos pelo numero de fontes de
rendimento (Thomson, 2013: 519).

DiCola, dedica a sua analise a totalidade das resposta considerando todas as categorias de
rendimento, segmentando uma imagem geral dos rendimentos obtidos através da analise da

figura 50.

Merchandise sales

Money from sound
Money from recordings
songwriting/

Touring/shows/

composing live performances
6% fees
28%
Other
7%

Session musician
earnings
10%

Salary asan
employee of a
symphony, band
or ensemble
19%

Teaching
22%

Figura 50 — Resultados por categorias de rendimento dos artistas inquiridos (DiCola, 2013: 57).

Através dos resultados obtidos, DiCola conclui que dos 5371 inquiridos, 28% obtém os seus
rendimentos através de performances ao vivo, 22% através do ensino, e 19% através de um
salario. As sessOes em estadio representam 10% das fontes de rendimento, sendo a

composicdo responsavel por 6%, e a musica oriunda de gravacdes e vendas on-line
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responsavel por 6% do rendimento da totalidade dos inquiridos. Esta distribui¢do confirma
uma ideia latente no negocio da musica que os principais rendimentos de um artista proveem
dos espetaculos ao vivo, e, no caso do mercado dos EUA, a atividade de ensino ¢ responsavel
pela segunda maior fonte de rendimento, seguida do salario como membro de uma banda,
orquestra ou ensamble o que reflete a natureza contratual da relagdo dos misicos com os seus
patronos, editoras, orquestras e outros. Curiosamente, a totalidade da remuneracdo de
rendimentos obtidos com a venda de musica gravada, fisica e digital, ¢ de 6%, sem modelos
comparativos, visto este estudo ser inédito e pioneiro na era digital, ndo ¢ possivel estabelecer
uma comparagao com outro momentos e épocas, mas ¢ claramente um reflexo do estado da
industria musical, e do decréscimo das vendas globais de musica gravada, apesar do
crescimento do sector digital. DiCola refere, na sua analise sobre os resultados, esta questdo
sobre a segmentacdo de rendimentos, descrevendo que parte das categorias apresentadas,
possuem uma relagdo direta com remuneragdes obtidas e geradas pela gestdo de copyright,
visto algumas das atividades como ¢ o caso do musico de sessdes que mais tarde ira gerar
rendimentos na categoria de musica de gravagdes sonoras. O copyright ¢ encarado neste
estudo como uma parte integrante do resultado do trabalho efetuado, e ndo na sua escala de
valor, visto ndo ser pratico o seu calculo pelas diversas categorias, encarando assim a sua
presenca como simbidtica entre todas as categorias, pois de forma direta ou indireta estd
presente em todas as etapas remunerativas do artista, sendo porém reconhecido que o sistema
gratifica os artistas de maior rendimento global, distribuindo-lhes através das vendas, e uso de
obras, uma maior percentagem de remuneragdes oriundas de copyright.

Thomson acrescenta que ao segmentar a sua analise sobre as categorias de rendimento,
partilhadas por DiCola, identificou 42 (mais tarde revistas para 45) diferentes fontes de
rendimento artistico para intérpretes e compositores, residentes nos EUA, e adaptadas a era
digital, e as politicas de gestdo de copyright. As diferentes fontes de rendimento estdo
divididas nas mesmas categorias de rendimento identificadas com os resultados da
investigacao aos inquiridos on-line. As 45 fontes de rendimento, tal como descritas em Artist

Revenue Streams (FMC, 2012a), e identificadas por Thomson e DiCola sao:

Rendimentos obtidos como compositor ou pela escrita de cangdes (FMC, 2012a):
1. Adiantamento editorial: Pagamento efetuado pela editora (publisher) pela

composi¢ao e escrita de cangdes como parte de um acordo de edigao;
2. Royalties mecanicos: Dividendos gerados pela reprodugdo das gravagdes de

musicas, fisicas e digitais, pagos ao compositor pela editora ou agregador digital
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10.

11.

como a CDBaby ou a TuneCore;

Comissoes: Tipicamente um pedido efetuado por um ensamble, apresentador,
orquestra ou outras qualquer entidade que dé origem a uma composicao original
por encomenda;

Royalties de interpretagdo publica: Rendimento gerado quando uma musica ¢
tocada em radio, televisdo, num clube ou restaurante. Pago ao compositor ou
editor pela sociedade de gestdo coletiva de direitos;

Streaming de royalties mecanicos: Rendimento gerado quando uma musica ¢
utilizada num servigo de streaming on-demand (Rhapsody, Spotify, Rdio). Pago
ao editor (publisher), ou, a um agente de licenciamento mecanico que por sua vez
paga ao compositor;

Composicao de temas originais para emissao (broadcast): Tipicamente um pedido
comercial para uma composicao original, seja, um jingle, uma banda sonora, ou
outro trabalho musical a ser utilizado em filme, televisdo, canal de cabo ou agencia
publicitaria. Pago ao compositor pela agencia ou entidade que encomenda a obra;
Licencas de sincronizagdo (synch): Tipicamente reporta ao licenciamento de um
trabalho j& existente para uso num filme, documentario, televisdo, jogo de video,
Internet ou uso comercial. Pago ao compositor através do seu editor (publisher) ou
pela sua editora fonografica, ou, caso seja uma edicdo de autor através de um
acordo direto de licenciamento com um licenciado (produtora de cinema, empresa
de publicidade, etc.);

Venda de folhas de musica: Rendimento gerado pela venda ou licenciamento da
reproduc¢dao de musicas e composicoes na forma de folhas de musica. Pago ao
compositor pelo editor (publisher), ou, pela venda direta em lojas especializadas,
on-line, ou concertos;

Disponibilizagdo de letras: Rendimento gerado pelo licenciamento das letras de
musicas através de sites on-line. Pago ao editor (publisher) que depois paga ao
compositor ou letrista;

Ringtones: Rendimento gerado pelo licenciamento de musicas e composigdes para
uso em ringtones. Pago ao compositor através do seu editor (publisher) ou da sua
editora fonografica;

Programas de prémios de escrita de cangdes (songwriter): Prémios atribuidos por
sociedade de gestdo coletivas de direitos, ou suas fundagdes as obras com sucesso

de vendas fora dos circuitos mediaticos;
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12.

Acordos de edi¢ao: Pagamento de editores (publisher) a compositores por acordos

em disputas litigiosas.

Rendimentos obtidos como artista de gravacao (FMC, 2012a):

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21

Avanco de uma editora fonografica: Pago ao artista como parte de uma
contratacao;

Apoio de uma editora fonografica: Capital de uma editora para apoio a uma sessao
de gravacdes ou apoio a uma tournée;

Vendas de retalho: Remuneragao gerada pela venda fisica de musica em lojas de
retalho ou por envio. Pago ao artista ou intérprete, pela editora ou por servigos, tais
como, CDBaby ou Bandcamp que ajudam os musicos a venderem o seu produto
fisico;

Vendas digitais: Rendimento gerado pela venda musica em formato digital on-line.
Pago ao artista ou intérprete, pela editora ou pelo agregador digital, tais como,
CDBaby, Tunecore ou diretamente pelos fas através do Bandcamp;

Vendas em espetaculos ao vivo: Rendimento gerado pela venda de gravagdes em
atuacdes e espetaculos ao vivo. Pago ao artista ou intérprete diretamente pelos fas;

Pagamentos de servigos interativos: Rendimento gerado quando a musica €
utilizada por um servico de streaming on-demand (Rhapsody, Spotify, Rdio). Pago
ao intérprete pela editora ou pelo agregador digital como o CDBaby ou Tunecore;

Royalties de interpretagao digital: Rendimentos gerados quando as obras gravadas
do artista passam numa radio digital como uma radio de Internet, Sirius XM ou
Pandora. Pago aos intérpretes pelo servico SoundExchange (de aplicagdo apenas
no mercado descrito na investigacdo, os EUA, em Portugal este direito dos
musicos intérpretes e assegurado em exclusivo pela GDA);

Licenciamento de sincronizagdo sobre o uso do Master (gravagdo): Tipicamente
envolve o licenciamento da utilizagdo de uma gravagdo existente para uso num
filme, documentario, televisao, jogo de video, Internet ou uso comercial. O
pagamento de uma taxa de licenciamento ¢ feito a editora ou ao artista
independente, através de um acordo direto de licenciamento com um licenciado

(produtora de cinema, empresa de publicidade, etc.);

. Royalties da sociedade de gestao de direitos de artistas AARC: Cobrados pela

utilizacdo e reproducdo de gravagdes digitais de obras no estrangeiro, €

distribuidos pela AARC no seu territorio de origem os EUA (em Portugal, estes
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22.

23.

24.

25.

26.

royalties pela utilizacdo em ambiente digital, fora do territorio nacional de obras
de artistas sediados em Portugal, sdo assegurados pelos acordos de reciprocidade
entre sociedades de gestdo de direitos coletivos, especificamente no caso do
intérprete de gravacao, pela GDA);

Royalties sobre direitos vizinhos (neighboring rights): Cobrados pela interpretacao
das obras fora do territério de origem;

Fundo de mercado secundario de filmes para musicos: Pago a intérpretes pelas
gravagoes utilizadas em filmes, televisdo e outras utilizagdes secundarias pelo
Fundo (exclusivo EUA);

Fundo de pagamento especial de sons gravados: Pago a intérpretes pelas vendas de
musica gravada sob acordo de negociacao coletiva AFM (exclusivo EUA);
Pagamento SAG-AFTRA em escala de contingente: Pago a artistas ndo cobertos
por royalties quando uma gravacao atinge um determinado patamar nas vendas
(exclusivo EUA);

Acordos com editoras: Pagamentos efetuados a artistas sobre o resultado de

disputas legais (MP3.com, Limewire).

Rendimentos obtidos como intérprete (performer) e musico de sessao (FMC, 2012a):

27.

28.

29.

30.

31.

Salario como membro de orquestra ou ensamble: Rendimento obtido enquanto
membro assalariado de uma orquestra ou ensamble;

Honorarios de interpretagdes e espetaculos ao vivo: Rendimento gerado por tocar
ao vivo (para um musico nao assalariado);

Honorarios pelo trabalho de estidio de um musico de sessdo ou apoio:
Rendimento gerado por artistas de estidio, freelancers ou de apoio pelo seu
trabalho em estudio. Pago pela editora, artista principal ou produtor, dependendo
da situacao;

Honorarios pelo trabalho ao vivo de um musico de sessao ou apoio: Rendimento
gerado por artistas de estudio, freelancers ou de apoio pelo seu trabalho de
interpretagdo em espetaculos ao vivo ou em tournées. Pago pela editora, artista
principal ou produtor, dependendo da situacao;

Pagamentos a artistas sem destaque: Pagamentos efetuados pelos fundos de
distribuicado de propriedade intelectual das sociedades de gestao coletivas de
direitos AFM e SAG-AFTRA que distribuir royalties sobre gravagdes e

performances a artistas de apoio sem destaque (exclusivo EUA).
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Rendimentos obtidos sobre o conhecimento do oficio: Ensino e Producao (FMC, 2012a):

32.
33.

34.

Professor de musica: Rendimento gerado pelo ensino da musica;

Produtor: Rendimento gerado pela producdo do trabalho de outro artista em
estadio ou em ambiente ao vivo, Pago pela editora, artista principal, estadios,
apresentadores ou fundagdes, dependendo das situagdes;

Horarios como orador: Pagamento pela realizagdo de palestras, workshops ou
master classes. Normalmente pago por uma institui¢ao de ensino, conservatorio ou

organizagao promotora.

Rendimentos obtidos pela gestdo da marca (FMC, 2012a):

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41

Vendas de merchandising: Remuneragdes geradas pela venda de merchandising
com a marca do projeto artistico (z-shirt’s, hoodies, posters, etc.). Pago ao artista
ou intérprete, pelo fas;

Clube de fas: Capital enviado diretamente pelos fas inscritos no clube;

Programa de parceria Youtube: Partilha de rendimentos oriundos de publicidade,
pagos pelos parceiros ao Youtube;

Rendimento publicitario: Mix de rendimentos oriundos da gestdo do website do
artista, gerado por cliques, comissodes, vendas na Amazon, etc.;

Licenciamento da Pessoa: Rendimentos obtidos pelo licenciamento do nome ou
imagem por parte de uma marca, para uso em videojogos, banda desenhada, etc.;
Patrocinio de produtos: Rendimentos obtidos ou acesso livre a produtos de uma

marca ou servico que patrocina a atividade do artista;

. Interpretagdo cénica: Remuneragdes pela participacao em televisao, publicidade ou

filmes.

Rendimentos obtidos a partir de fas, fontes institucionais, ou outras formas de rendimento

(FMC, 2012a):

42.

43.

44,

Financiamento de fas (crouwdfunding): Capital obtido diretamente do apoio de
fas, sobre o apoio de gravacao, pré-venda de obra ou tournée (Kickstarter, Pledge
Music, IndieGogo);

Apoio institucional (sponsoring): Apoio institucional a uma tournée ou a atividade
de uma banda ou ensamble;

Bolsas: Financiamento as artes por parte de fundagdes, agéncias ou entidades
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publicas e privadas, através de bolsas de financiamento do trabalho artistico;
45. Administrador de Artes: Remuneracao especifica paga para a gestdo e

administracao de um grupo do qual o artista faz parte.

Thomson revela que a estrutura de rendimentos obtidos permite estabelecer um padrdo sobre
o qual a investigacdo pdde ser enquadrada, permitindo um aprofundamento das questdes
colocadas aos artistas sobre o seus rendimentos, permitindo refletir sobre a variedade de
rendimentos disponiveis pelos artistas, principalmente com o advento da era digital, ou seja,
incluindo no estudo rendimentos identificados nos ultimos 15 anos. DiCola, refor¢a esta
posi¢do através da andlise da divisao do racio de rendimentos declarados sobre a sua
distribuicao nos principais estilos musicais enquanto segmentos de rendimento identificados
pelos artistas, tendo sido os principais segmentos declarados: Classico, Jazz, Composicao, € o

segmento agregado, Rock, Pop, e outros.

classical [N
S N
composer | N\ I
Rock, Pop,etc. NN -

% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% B80% 90% 100%

Share of Music Income

Musical Genre

® Composing Y Recording ® Session Work * Live Performance ™~ Merchandise "Salary  Teaching  Other

Figura 51 — Géneros musicais identificados na investigacao (DiCola, 2013: 53).

Nessa analise, cujo resumo pode ser visto na figura 51, DiCola, distribui o peso percentual de
7 fontes de rendimentos identificadas no estudo, e referidas anteriormente, sobre os principais
segmentos de categorias de estilos musicais de rendimento médio declarados pelos artistas,
compositores e intérpretes, permitindo a seguinte analise por segmento de atividade musical, e
ordenada pela sua importancia hierarquica com base nas respostas do estudo:

O autor considera que os musicos cldssicos, estando em primeiro lugar na hierarquia de
respostas de selecao de estilo musical dos inquiridos, dependem muito pouco de rendimentos

médios oriundos de composi¢des com 2%, e de gravagdes com 1%, e pouco de interpretagdes
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ao vivo com 10%, sendo os seus principais rendimentos assegurados por um salario de
orquestra ou ensamble com 36%, e pelo ensino com 33%, mais que qualquer outro grupo
referido;

Em segundo lugar na hierarquia de estilos musicais escolhidos pelos inquiridos do estudo,
encontram-se os musicos de jazz que em oposi¢dao aos musicos classicos auferem 37% do seu
rendimento de fontes relacionadas com interpretacdes ao vivo, € 15% em salarios, tendo
igualmente auferido 24% do seu rendimento a partir do ensino. As receitas oriundas das
fontes relacionados com copyright e gestao de direitos coletivos, tém uma importancia maior,
se bem que para DiCola ainda baixa, com 3% do rendimento proveniente de composicdes, €
4% a oriundo de gravacdes;

Sem surpresa para DiCola, os compositores dependem fortemente dos seus rendimentos de
composicdo com 39% das suas receitas provenientes desta fonte de rendimento, representando
o ensino igualmente uma fonte importante com um peso médio de 24% no rendimento
declarado;

Musicos pertencentes as categoria hierarquica seguintes, tais como, rock, pop, country ¢ folk,
e todos as restantes categorias identificados no estudo, e com os resultados acumulados nesta
analise, auferem em média cerca de 8% dos seus rendimentos a partir de composicoes, e 10%
a partir de gravagdes. Sendo a sua principal fonte de receita fixada nas interpretagdes ao vivo
responsaveis por 40% dos seus rendimentos médios. O ensino e o trabalho como musico de
sessdo, sdo fontes menos importantes para esta categoria de profissionais, com 13% e 9% de
peso nos rendimentos médios, respetivamente.

DiCola refere a importancia da diversidade das fontes de rendimento, e da sua
interdependéncia na remuneragao das carreiras dos artistas, porém, ¢ de notar que a frequéncia
de respostas obtidas no estudo obteve uma maior penetracdo numa camada artistica erudita e
classica, ndo sendo para Thomson, possivel considerar este estudo como representativo de
toda a populacdo de musicos norte-americanos, uma questao que a Future Music Colatition
pretende corrigir aquando do langamento da proxima versdao deste estudo, prevista para
2015/2016. Este autor considera ainda que os dados qualitativos e qualitativos obtidos a partir
do estudo, permitem fornecer um enquadramento fundamental sobre uma visdo de um artista
musical enquanto empreendedor, tendo a tecnologia permitido ao artista tornar-se num agente
livre em controlo da sua criatividade e capaz de aferir o seu papel num mercado aberto,
reconhecendo também que os tempos sao de mudanca, apresentando novos e maiores desafios
a gestdo da carreira dos artistas. Ficando este desafio marcado na variedade de fontes de

rendimento, e da analise do seu peso mas carreiras dos artistas, isto numa era onde o fluxo de
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rendimento sobre a utilizacdo das obras em formato digital, ¢ medido em micro pagamentos
digitais, gestdo de metadados, e organizacdo da geolocalizagdo dos seus fas, encontrado
muitos musicos, ocupacdes complementares a sua atividade ao invés de se dedicarem em
pleno no desenvolvimento do seu talento.

DiCola, aprofunda esta questao analisando as respostas de 1109 inquiridos que aprofundaram
a investigacao respondendo a questdes relacionadas especificamente com composigdo, e 1054
com respostas relacionadas especificamente com gravagdes, permitindo aferir, tal como
representado na figura 52, a variagdo do sentimento dos artistas face ao estado dos seus

rendimentos com base nas fontes previamente identificadas para cata categoria de artista.
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Figura 52 — Tendéncias de evolugdo especificas sobre fontes de rendimento (DiCola, 2013: 67).

Na analise de respostas a versao aprofundada do inquérito ¢ possivel constatar, através das
suas repostas, atendendo ao aumento, decréscimo ou manutencdo dos seus rendimentos por
fonte. Para os compositores, fica registado um aumento nos ganhos obtidos a partir do uso das
suas obras, sobre a forma de royalties € comissdes. E um forte decréscimo sobre a utilizagao

de composi¢des em televisao e filmes, e utilizagdes mecanicas das suas obras. Para os artistas
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de gravagdo (intérpretes), fica registado um forte aumento dos dividendos obtidos a partir da
venda on-line de obras, e da sua utilizagdo em streaming on-demand e webcasting, a0 mesmo
tempo que se regista um forte decréscimo sobre a sua avaliagdo do consumo de obras no
retalho tradicional, e no apoio das editoras. Para DiCola, estas tendéncias sdo o reflexo das
mudangas tecnologicas sentidas nos profissionais com a mudanga de paradigma de
rendimentos da industria musical que passam de uma base fisica para digital.

O mesmo autor, reforga esta avaliacdo sobre a percepcao dos sentimento dos artistas, atraveés
da avaliagdo do impacto provocado pela Internet nas suas carreiras artisticas ao longo dos
ultimos 5 anos, como pode ser verificado pelas respostas obtidas através do resultados da

figura 53.
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Figura 53 — Percepgdo do efeito sobre as carreiras artisticas ao longo dos ultimos 5 anos, provocado
pela Internet (DiCola, 2013: 69).

A resposta colocada aos artistas foi a seguinte: “Refletindo sobre os ultimos 5 anos da sua

careira, de que forma a Internet, e tecnologia emergentes afetaram a sua carreira?”
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DiCola, sugere que apos avaliacdo das respostas, avaliadas por uma escala de Likert de
“Concordo totalmente” a “Discordo totalmente”, obteve os seguintes resultados de destaque:
As respostas mais de maior concordancia foram relacionadas com as afirmagdes “Esta mais
competitivo que nunca” e “Consigo comunicar melhor diretamente com os meus fas”; Varios
artistas concordaram com estas duas respostas anteriores, mas focaram mais a sua aten¢do na
frase “Posso gerir a minha carreira sozinho” e “Posso colaborar com outros criadores”; Tendo
a frase “O meu trabalho dia-a-dia ¢ mais dedicado a promog¢ao que a criagdo”, recebido
respostas mistas de igual atencao; Por outro lado, as respostas de forte discordancia, fixaram-
se na frase “Tenho menos controlo sobre o meu trabalho”, o que leva o autor a concluir que o
impacto da tecnologia ndo se traduz num sentimento de perca de controlo por parte dos
artistas inquiridos, podendo até ter o efeito contrario aumentando o controlo dos artistas sobre
a sua carreira; Duas frases obtiveram respostas de neutras, € com uma ligeira concordancia
superior a discordancia sobre, o que para DiCola, ¢ o assunto quente da atualidade, através
das frases “A partilha de ficheiros ilegais tornou mais dificil a minha capacidade de gerar
rendimentos”, e “A musica foi desvalorizada”, sendo a diferenga sobre a tendéncia dos
assuntos subtil, por outro lado, a frase “Posso fazer mais dinheiro como musico”, despoletou
respostas ligeiramente mais concordantes que discordantes, validando a diversidade de
opinides sobre o assunto.

Por fim, DiCola, conclui que as transformagdes tecnoldgicas através da codificacao digital e
distribuicao pela Internet de musica, sao apercebidas pelos artistas inquiridos no estudo, tanto
como uma ameaga, como por uma oportunidade, para si, € para a indastria musical como um
todo. Nao se tendo previsto nos ultimo 15 anos as piores previsdes do colapso da industria da
musica afetada pelas transformagdes tecnologicas, nem as carreiras dos artistas se tornado
totalmente independentes das editoras, produtores e publishers. O impacto na rentabilidade
das carreiras existe, com o decréscimo das vendas de retalho fisico, mas também no aumento
dos dividendos oriundos de novas fontes digitais. O que DiCola pretende aprofundar em
estudos futuros. Porém a principal fonte de rendimento dos artistas continua a residir nas
fontes relacionadas com a gestao de copyright, e no trabalho desenvolvido em contacto direto
com as fontes de entretenimento, e ligadas a formagao, sendo o contributo desta investigagao,
a identificacdo da diversidade de rendimentos que alimentam a carreira de um artista na era
digital, atendendo as particularidades do mercado de incidéncia do estudo, o mercado norte-

americano.
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4.3. Modelo de analise de retorno da atividade artistica na era da Musica 3.0.

Ao longo do posicionamento teorico, os temas avangados para enquadramento da
investigacdo, t€ém propositadamente focado trés esferas de influéncia que rodeiam o foco
principal do estudo, o artista musico, sendo estas esferas apresentadas, como fatores
determinantes de mudanga e evolu¢ao do paradigma atual da industria da musica como um
todo, e do negocio da musica em particular na era digital. Em primeiro lugar, procurou-se
posicionar o artista em si, determinando o que torna uma pessoa € o seu trabalho em arte
enquanto fonte de cultura, sendo essa cultura parte de uma industria criativa de gestdo de
conteudos culturais, onde as obras do artista, € a sua musica se tornam fontes de cultura,
reconhecidas como tal pelos receptores dessas mensagens, o seu publico, os seus fas. Esta
organica torna a musica parte de um meio cultural e social proprios, distintos nesse meio por
etapas de evolugdo dentro de uma cultura econémica, estando esta de momento a caminhar na
era digital para a era da Cultura 3.0 (Sacco, 2011). De seguida, analisamos a evolugdo do
mercado discografico, e o papel do artista enquanto elemento na evolugdo e gestdo da sua
carreira no seio da induastria musical, ¢ na influéncia das obras do artista na evolucao e
rentabilizacdo da industria fonografica, em particular na evolugao das etapas da musica desde
o advento do negdcio da musica até a era digital, estando a musica na era digital a evoluir para
a era da Musica 3.0 (Owsinski, 2011). A terceira etapa do enquadramento teorico foi dedicada
a evolugdo tecnologica, através do acompanhamento do impacto tecnoloégico na industria da
musica em geral, e nas carreiras dos artistas em particular, dando especial atencdo a evolugao
dos novos canais de distribuicao digital de musica, e aos servi¢os on-demand suportam o
maior canal de crescimento de vendas dentro da industria musical. Avangando depois para o
enquadramento do mercado de copyright internacional, e do papel das sociedades de gestdo
coletiva de direitos, avaliando o impacto que a gestao de propriedade intelectual tem sobre a
gestao das carreiras dos artistas, enquanto fonte de rendimento, e enquanto fonte de promogao
de diversidade cultural, aferindo o impacto que as mais recentes alteracdes legislativas
promovidas pela regulacdo europeia, trardo ao negocio da musica a nivel internacional,
europeu e nacional. Por fim, foi dedicada uma pequena parte ao enquadramento do ambiente
digital em si, a espago de ligacao digital, a World Wide Web, rede de conexdo que garante as
ferramentas e o canal sobre o qual o meio de negocio, e a partilha de proximidade se da, entre
o artista, seu publico, e seus fas. Por ultimo, foram avancados dados sobre as conclusdes de
um dos unicos estudos conhecidos realizado nos ultimos 5 anos, dedicado a rentabilizagao das

carreiras artisticas (FMC, 2012b), e a avaliagdo do impacto provocado pela evolugdo
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tecnologica nas mesmas, ¢ nas fontes de rendimento disponiveis aos artistas criadores e
intérpretes, identificando-as, e avaliando a sua utilizacdo pelos artistas inquiridos, tornando
esta investigacdo uma forte fonte de dados secundérios ao posicionamento do modelo de
analise proposto.

Esta metodologia de posicionamento ¢ inspirada na tematica avancada inicialmente com a
defini¢ao dos objetivos propostas aquando do langamento da investigacdo, e que coloca o
artista musico, no centro de um modelo de analise teorico, tal como descrito na figura 54
através da aplicagao do modelo sobre a forma de um diagrama de Venn (Harshbarger et al.,
2012), onde o artista rodeado pelas influéncias exercidas por cada uma das fontes secundarias
de informacdo desenvolvidas ao longo do posicionamento teorico, ¢ tanto um agente de
mudancga e controlo da sua carreira, como o ¢ para cada uma das esferas que o influenciam,

numa interdependéncia logica que define a industria da musica na era digital.

Neg6cio da Masica

Gestdo
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Carreiras
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Figura 54 — O artista na era digital, enquanto modelo de analise assente na revisdo de literatura onde o
musico, enquanto criador ¢ intérprete, é posicionado no centro da analise em relagdo as interagdes do
meio envolvente de uma sociedade cultural digital. (Formulagdo propria)

O desenvolvimento da analise deste modelo proposto permite uma avaliacdo da industria da
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musica antes das contribuicdes apresentadas com a analise e contributos dos dados primarios
deste estudo, através da investigagdo de campo, de cariz exploratoria (desenvolvida na quinta
parte desta investigacao) realizada a artistas, especialistas e lideres de opinido do sector da
industria musical em Portugal, dando assim, ao enquadramento das fontes de informacgao
secundarias, assentes neste modelo de andlise teorico proposto, o contributo da investigagao
realizada, e a verificagdo dos objetivos, e das conclusdes da investigacdo desenvolvida (tal
como desenvolvido na sexta, e ultima parte).

Com a proposta deste modelo de analise 16gico, pretende-se avangar com um modelo de
enquadramento tedrico sobre o papel do artista, ¢ da musica na sociedade cultural digital.
Assente nas principais tendéncias identificadas ao longo da revisdo bibliografica, e cujo
impacto influéncia diretamente o futuro da musica, este modelo, ¢ composto pela analise do
diagrama de Venn (Harshbarger et al., 2012) avangado, tendo-o como um modelo tedrico
logico que pretende a facilitagdo do cruzamento das esferas de influéncia que rodeiam o
artista, e dos resultados das intersecdes que resultam dessas esferas de influéncia, pretendendo
assim, aferir uma andlise dos dados secundarios a esta investigagdo, avangando com uma
analise empirica preliminar a investigagdo de campo, sobre o futuro da musica, permitindo
uma comparagdo posterior, nas conclusdes desta investigacao, através da inclusao dos dados
primarios da investigagao neste modelo de analise, aferindo assim, possiveis conclusdes sobre
uma nova metodologia de analise 16gica de mercado sob a perspetiva de rentabilidade da
carreira dos artistas.

Assim este modelo teodrico logico, encontra-se expresso a partir da influéncia das tematicas de
trés esferas que influenciam o artista. Este ¢ representado no centro do modelo tedrico, pela
unido de todos os pontos logicos, sendo assim o foco do modelo de andlise. O
desenvolvimento das tematicas relacionadas com cada uma das trés esferas de influéncia que
rodeiam o artista, determinam o ambiente de sucesso da sua carreira. Estas estdo identificadas
com as seguintes tematicas: Tendéncias e praticas do negdcio da musica; Influéncias e
consequéncias da evolucao tecnoldgica; E, inovagao dos novos modelos legislativos e correta
aplicagdo dos acordos e tratados internacionais que regulam a gestao de copyright.

Estas trés esferas de influéncia determinam a regulacdo, as tendéncias, e a evolugdo do
mercado que domina as carreiras artisticas. Na intersecao de cada esfera de influéncia,
encontra-se uma sobreposi¢do que da origem, neste modelo de andlise, a trés areas que
determinam o desenvolvimento, e a rentabilizagdo dos artistas e das suas carreiras.
Consequentemente nas intersegdes das esferas de influéncia, encontramos as tendéncias que

regulam os novos modelos de rentabilizagdao, e do futuro da musica. Assim, estas trés
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tendéncias do modelo de analise proposto, e influenciam a vida de uma artista, sdo: As novas
formas de rentabilizacdo das carreiras artisticas; A evolugdo dos modelos de gestdo coletiva
de direitos garantindo o retorno econdmico da atividade artistica; E, a evolugao das liberdades
de acesso e diversidade da Musica 3.0, atendendo aos novos modelos de consumo de musica
na era digital.

Podemos assim avangar com uma primeira andlise sobre o futuro da musica, tendo por base

um resumo de algumas das tematicas contidas em cada esfera de influéncia:

* Tendéncias sobre o negocio da musica:
Fim do controlo sobre o acesso aos catalogos musicais; Feels like free, o acesso
substitui a posse como principal fonte de rendimento; Crescimento e maturagdo do
modelo de negocio assente nos servigos de distribuicdo digital de musica por
streaming on-demand, com a introdu¢ao de novos agentes de mercado; Queda da
pirataria; Novas estratégias de marketing digital, gestdo de comunidades, redes
sociais, e exploracdo aumentada do papel do fa, enquanto mecenas e decisor do
sucesso artistico; Implementacao de novas estratégias de rentabilizagdo do negocio da
musica impulsionadas pelo declinio das vendas fisicas, e crescimento do segmento
digital, entre outros;

* Tendéncias sobre a gestao de copyright:
Optimizagao dos modelos multiterritorial na cobranga de direitos sobre o uso de obras;
Novos modelos de licenciamento de obras em ambiente multiterritorial; Novos
deveres e responsabilidades das sociedades coletivas de gestdo de direitos a nivel
europeu, enquanto agentes promotores do negdcio da musica, e representantes dos
negdcios dos artistas; Poder de decisdo do artista face ao uso das suas obras em
ambiente digital, entre outros;

* Tendéncias sobre a evolugao tecnologicas:
Evolugdes da plataforma semantica da Web 3.0, e a influéncia da Internet das coisas
sobre o consumo de musica; Evolucdo das Redes Sociais enquanto plataformas de
marketing; Ubiquidade do consumo digital, e do acesso a novos conteudos musicais;
Crescimento do acesso mobile, e do consumo de conteidos musicais assentes em

distribuicao digital de musica sobre o modelo de streaming on-demand, entre outros;

Para uma compreensao dos pontos tematicos que determinam a rentabilidade das carreiras

artisticas na era digital, ¢ necessaria a analise temdtica das areas de sobreposi¢do das esferas
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de influéncias, através do desenvolvimento do resumo de algumas das tematicas contidas nas

intersegoes que lhes dao origem (Harshbarger et al., 2012):

* Negdcio da musica N Evolugdo da tecnologia = Rentabilizacao das carreiras artisticas:
Surgimento de novos canais de rendimento derivados da digitalizagdo da distribuicao
e consumo de musica; Transformacao dos fluxos tradicionais de rendimento assentes
na venda fisica de musica, através da importancia das vendas fisicas, e consequente
aumento das vendas digitais; Novos modelos de rentabilizacdo da distribui¢ao digital
de musica, freemium, streaming e download; Importancia dos espetadculos ao vivo
como complemento de rentabilidade da atividade artistica; Novos modelos contratuais
inclusivos entre editoras e artistas, assentes num modelo de rentabilizacao em 360,
captando todas as esferas da atividade artistica, inclusive sobre os novos modelos de
distribuicao digital de musica por streaming on-demand; Importancia dos modelos de
marketing relacional com os fas através dos meios de comunicagdo digitais, redes
sociais, ¢ modelos de financiamento colaborativo de projetos; Novos modelos de
representacao e edicao dos trabalhos e catdlogos dos artistica sobre modelos digitais,
entre outros;

* Negdcio da musica N Copyright = Gestao coletiva de direitos:
Licenciamento territorial e multiterritorial das obras dos artistas em plataformas
digitais; Gestao de royalties através da monitorizacao do uso, cobranca, e distribui¢ao
dos valores cobrados aos seus titulares, em ambientes digitais multiplataforma e
multiterritoriais; Defesa sectorial dos direitos dos artistas ao nivel do territorio de
atuacdo; Representacdao dos interesses dos artistas coletivamente perante agentes
economicos diversos, na defesa de classe, e cobranca sobre o uso de obras;
Concorréncia entre sociedades de gestao coletiva de direitos em ambiente digital; entre
outras;

* Evolucao tecnologica N Copyright = Musica 3.0:
Rentabilizagdo econdémica dos modelos de acesso digital a conteidos musicais;
Freemium como modelo de combate a pirataria; Ascensao dos consumos digitais em
ambiente moével, e do licenciamento de novas plataformas digitais; Modelo dos
valores de distribuicdo pagos aos artistas pelo acesso as obras pelos servicos de
distribuicao digital; Subscricdo como modelo de rentabilizagdo de acesso a musica em

ambiente digital; O artista como decisor da comercializacdo das suas obras em
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ambiente digital; entre outros.

Assim, com base neste modelo 16gico, a carreira do artista na era digital, ¢ o resultado das
seguintes unides: Artista = Negocio da musica U Evolugao tecnoldgica U Copyright.

Por conseguinte, os fatores de sucesso promotores da rentabilizagdo da carreira artistica na era
digital depende de: Artista = Musica 3.0 U Rentabilizagdo carreiras artisticas U Gestao
coletiva direitos.

O artista, ¢ neste modelo, o centro da sua carreira, detém sobre o ambiente digital as

ferramentas para o controlo do sucesso da mesma.
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CAPITULO V

5.1. Estudo qualitativo: O Artista e a Musica na Sociedade Cultural Digital, Evolucao dos

direitos performativos em Portugal.

Ao longo do enquadramento tedrico com base na revisao bibliografica, o desenvolvimento da
investigacdo focou as diversas fontes secundarias disponiveis com vista a posicionar a
tematica desenvolvida com o objetivo de alicer¢ar o estudo em causa sobre o conhecimento
do objeto de estudo, o artista musico.

A sintese das tematicas abordadas, e concentradas ao redor do modelo de analise l6gico
proposto, colocam para efeitos da investigacao avancgada o artista no centro de uma cadeia de
analise dos valores economicos e culturais de uma indastria da musica em plena
transformagdo, procurando analisar as tematicas que envolvem a evolu¢ao da musica na era
3.0, a era da musica na nuvem e do acesso ubiquo, sobre uma nova abordagem ao conceito de
artista musical, assente nos desafios da sociedade de informacao, da evolugdo da gestao da
propriedade intelectual, e na evolucao do negdcio da musica na era digital.

A extensa revisao bibliografica, ndo permite porém aferir a realidade especifica que rodeia o
artista, € a musica na sociedade cultural digital, atendendo a evolugdo dos seus direitos
performativo em Portugal, sem que se proceda a uma analise direta a fontes de dados
primarios, através da elaboragdo de um estudo exploratorio qualitativo, que permita aferir
através de uma consulta a musicos, especialistas da area da musica, e lideres de opinido, nao
sO as caracteristicas de mercado que rodeiam o artista enquanto agente cultural, mas também,
identificar as diversas potencialidades, e desafios da evolug¢dao digital da musica sobre as
carreiras dos artistas, e dos novos modelos de negocio apresentados com a evolugdo para a era
da Musica 3.0.

Numa era de evolucao digital permanente, e de expansdo dos valores da Web 3.0, numa
ligacdo cognitiva e semantica da gestdo das bases de dados de contetidos e informacgdes
pessoais em redes de partilha sociais, a musica encontra um caminho como elemento sempre
presente de fruicdo humana, nas diversas utiliza¢des tecnoldgicas que surgem a cada geracao
de evolu¢ao de dispositivos de informagdo e assisténcia humana. A revolugdo ¢ uma
revolugdo de software, e algoritmos relacionais, tanto quanto o ¢ de hardware (Manovich,
2013). Os novos caminhos tecnologicos assentes na “Internet das coisas”, materializadas na
portabilidade e interligacao dos diversos dispositivos pessoais electronicos, ligados em rede e

a base de dados central de conteidos na nuvem, permitem novas formas de fruicdo dos
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catalogos de musica, e da portabilidade da musica. A musica tem um futuro, e estd a ser
desenhado nos novos modelos de acessibilidade a musica, e de ligacao da criagdo artistica aos
seus fas. Ao artista interessa de certo saber quais sao as melhores perspectivas de crescimento
da sua carreira, atendendo aos desafios colocados pela utilizagdo das ferramentas digitais na
gestdo da sua carreira artistica. A era da digitalizacao de contetidos musicais eleva o conceito
de “gratis” ou “livre” a gestdo do controlo (Leonhard, 2008), em que o conceito do paradigma
de retorno financeiro de uma prestacao artistica ou musica, online, assenta numa realidade
distinta dos modelos rentabilidade estabelecidos com a distribui¢do fisica de musica. O
declinio dos modelos das vendas de musica em formato fisico, e as transformacgdes
permanentes dos novos servigos de distribui¢ao digital de musica, tornam a gestao de uma
carreira artistica num desafio a altura das transformag¢des identificadas com o modelo de
analise logico avancado, e com a consulta avancada aos musicos, especialistas e lideres de
opinido, na procura ndo s6 da validacdo dos pressupostos e objetivos da investigagdo

avancada, mas também de uma visdo da realidade dos intervenientes de uma realidade em

transformacao.

Neste contexto, a questdo de partida desta pesquisa é:

De que forma a gestdo da carreira artistica, ¢ influenciada pelas estratégias de distribuigao

digital?

E ela parte essencialmente da necessidade de identificar os elementos diferenciadores no
mercado musical digital que interagem diretamente com a escolhas nas carreiras artisticas por

parte dos musicos, e que diretamente interferem na sua rentabilidade.

A problematica enquadra-se nos campos da ciéncia passiveis de serem identificados na

Sociologia, Sociedade da Informagdo, Economia, Direito e Marketing e as varidveis
consideradas foram:

* Mercado — Evolucdo do volume de vendas do mercado discografico nacional e
internacional, sinergias na concorréncia entre os formatos em fisico e digital;
Evolucao das variaveis de transferéncia de consumo entre mercados em de
distribuicao digital por download e streaming; Novas modelos de rentabilizagao do
negdcio musical; Novos modelos relacionais entre artistas e editoras; Evolucao na

legislagdo e acordos de copyright através da introducdo, e aplicacdo aos territorios
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abrangidos de ferramentas legislativas mais abrangentes na promocao ¢ defesa da
propriedade intelectual e na diversidade cultural; Impacto da cultura de gratuidade na
rentabilizacdo do negdcio da musica; Maturagao dos novos modelos de distribuicao de
conteudos musicais digitais na rentabilizagdo do negdcio da musica, e das carreiras
dos artistas.

Artistas — Novas forma de promocao, distribui¢do e ligacao aos fas; Novos métodos e
fluxos de rentabilizacdo das carreiras na era digital; Evolucao dos modelos do negdcio
da musica ligados a criacao, distribuicao e venda dos contetidos musicais e das obras
artisticas; Capacidade de gestdo econdmica, representagdo das carreiras artisticas, e
dos reportorios na era digital em ambientes multiterritoriais; Papel das sociedade de
gestao coletiva de direitos na representacao das artistas, e na defesa das suas carreiras.
Editoras — Desafios de mercado constantes; Novas oportunidades de negocio; Desafios
dos novos formatos e canais de distribui¢ao digitais; Novos modelos de contratos com
os artistas mais abrangentes sobre modelo de contrato “360”; Novos modelos
promocionais ¢ de marketing para a era digital ¢ da mobilidade aumentada; Influéncia
no mercado editorial de editoras independentes, e de editoras “majors”, consequéncias
para a evolucdo das vendas num ambiente multiformato, e multicanal. Rentabilidade
dos novos modelos de distribuicao digital de musica, e evolugdo da rentabilidade dos
formatos fisicos.

Tecnologia — Evolugao das plataformas de consumo, e de democratizacao digital;
Evolugcdo da Web 3.0, e das consequéncias da evolugdo do software semantico
dindmico; Papel dos ISP e neutralidade da Internet; Evolugdo dos modelos de
distribuicao digital de musica, ¢ da evolu¢ao sobre os modelos de pagamento de
royalties; Evolucdo de novos formatos de consumo musical; Controlo mais
responsavel dos reguladores sobre o trafego de conteudos ilegais.

Utilizadores — Novas atitudes de consumo; Nova relacdo com os artistas e novas
formas de proximidade com os artistas (exemplo: redes sociais, paginas pessoais €
downloads gratuitos disponibilizados diretamente pelos artistas aos seus publicos),

Decréscimo da pirataria e aumento do crescimento de aquisicdo de musica digital.

O Modelo de Analise construido para esta pesquisa pode ser assim sintetizado:

Variavel dependente:
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Impacto tecnoldgico na evolugdo da carreira artistica de musicos nacionais € sua
rentabilidade dentro mercado discografico nacional

* Variaveis independentes:
Pirataria informatica, acesso a tecnologia, e crescente democratizagdo do seu uso
publico (utilizadores), editoras e mercado discografico, artistas, novas plataformas de

distribuicao de musica, lei, gestao de copyright, mercado discografico.

A varidvel dependente ¢ modelada pelo impacto tecnoldgico assente no surgimento de uma
nova ferramenta de distribuicao digital de contetidos musicais, € na forma em como pode
afectar a evolugdo as carreiras artisticas de musicos nacionais com percursos comprovados no
mercado discografico nacional.

Do resultado dessa avaliagdo podem surgir modelos de avaliagdo economica e de avaliagdo
de rentabilidade das condi¢des de mercado, podendo originar novas condigdes exploratérias e
novas oportunidades de posicionamento ou alteracdo das carreiras artisticas dos inquiridos,
modelando a sua oferta musical perante os seus consumidores (fas). Os elementos que
condicionam essa oferta transformando-a, e definindo as potencialidades do seu alcance,

tornam-se variaveis independentes.

Definiram-se, como Objectivos da Investigacdo, os seguintes:

1. Compreender inter-relacionamento entre os artistas € os agentes do mercado musical;

2. Compreender o mercado de vendas nacional de musica visto pelos artistas nacionais;

3. Identificar as caracteristicas do mercado musical por tipo de distribuicao fisico e
digital;

4. Identificar em que medida a gestdo de direitos conexos e de gestdo de copyright
afectam a carreira artistica;

5. Identificar novas formas de rentabilidade artistica suportada em formatos fisicos e

digitais.

Donde derivou a seguinte hipotese:

Verificar as alteracdes ocorridas no mercado musical resultantes da evolucao tecnolégica, da
evolugdo da gestdo de direitos de autor e conexos, da sociedade da informacgao,
nomeadamente pela surgimento da novos canais de distribuicdo digital de musica,

identificando novas oportunidades dai resultantes.
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O método utilizado como base de investigacdo assentou num estudo exploratorio seguindo
uma metodologia qualitativa.

Os fundamentos desta investigagdo residem da andlise das fontes primarias oriundas das
entrevistas realizadas a musicos nacionais com obra editada em Portugal, e a peritos do sector
discografico nacional, conjugadas com a posterior analise final das informag¢des recolhidas
nas fontes secunddrias, e assentes nas tematicas abordadas com a revisao bibliografica.
Recorrendo ao método de analise categorial tematica (Flick, 2005), pretende-se compreender,
e se possivel validar a questdo de partida e hipdtese apresentada, através das relagdes
dindmicas colocadas com os objetivos da investigacdo, encontrando na aplicacdo da
metodologia de anélise proposta, respostas no estudo das entrevista efetuadas aos diversos
musicos e especialistas do sector, uma melhor compreensdo das consequéncias da
modernidade digital sobre o negdcio e o futuro da musica em Portugal, procurando possiveis
melhorias a gestdo das carreiras artisticas, ¢ uma ligacdo destas a academia através da
validacao das conclusdes desta investigacao.

O cruzamento, ¢ a exploracdo das fontes de informacgdo primarias validarao as pretensoes
propostas com 0s objectivos da investigagdo, e encaminhardo o estudo a resposta colocada

com a questdo de partida.

Quanto ao objecto do estudo da investigacdo ele centra-se nos musicos nacionais com obra

editada em Portugal, e peritos do sector discografico nacional.

O estudo recai sobre o mercado discografico nacional uma vez que € neste contexto que se
concentram os factores que dimensionam e caracterizam o fendmeno da evolugdo dos direitos
performativos, tornando mensurdvel a rentabilidade das escolhas efectuadas através das
opgoes digitais, na analise do papel do artista na sociedade cultural digital, aferindo as suas
variaveis na rentabilidade do seu sucesso.

A selecgao dos entrevistados foi dimensionada com base nos musicos nacionais com obra
editada em Portugal, e peritos do sector discografico nacional, visto serem os elementos na
sociedade podem representar de forma qualificavel o sector da economia criativa ligado a
musica através da criacdo artistica, e performance ou interpretacdo, fornecendo uma
perspetiva evolutiva da sociedade cultural digital com base na sua experiéncia profissional e

ligagdo ao negodcio da musica.
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A recolha de informacgdes junto das fontes primarias de informagdo, foi realizada através de
entrevistas junto da amostra que através de convite pessoal, tiveram a gentileza de aceitar o
desafio e responder aos inquéritos que forma distribuidos numa primeira fase, através de
email, e numa segunda fase por recolha electronica on-line. As entrevistas foram realizadas
entre Abril e Julho de 2014. O método de recolha de dados digital, por email e resposta
electronica on-line, foi selecionada por permitir uma flexibilidade de organizacdo pessoal
temporal, sem constrangimentos geograficos nas respostas, dando total liberdade aos
entrevistados. Uma metodologia adequada a disponibilidade das diferentes exigéncias
profissionais de cada especialista entrevistado, facilitando o contacto e a posterior recolha de
dados.

A elaboracao do guido destinado as entrevista teve como fundamento explorar as tematicas
abordadas pelos objectivos propostos pela investigacdo em estudo, através da utilizagdo
exclusiva de questdes abertas com o objetivo de dotar o entrevistado da liberdade necessaria a
exposicao das suas opinides, sem condicionalismos de resposta, atendendo a natureza

exploratoria da investigacao.

Foram colocadas quatro questdes introdutérias aos entrevistados, divididas em duas partes,
destinadas a satisfazer as necessidades de resposta colocadas com o primeiro objetivo de

investigacao:

1. Compreender inter-relacionamento entre os artistas e os agentes do mercado musical.

As questdes colocadas na primeira parte desta seccao introdutdria tiveram como objetivo a
identificacao pessoal do entrevistado, enquanto profissional, € o seu posicionamento no seio

da industria da musica nacional, através das seguintes questoes:

P1: Por que nome ¢ conhecido profissionalmente?
P2: Dentro do meio artistico, em que consiste a sua atividade profissional, € como

melhor descreveria a sua intervengao neste meio?
As questdes colocadas na segunda parte desta sec¢ao introdutdria tiveram como objetivo a
identificacao da area profissional do entrevistado, € a categorizacao do seu desenvolvimento

profissional, seja através da exposi¢ao do seu reportorio artistico (no caso de artistas), seja
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através do desenvolvimento descritivo da sua carreira profissional (no caso de especialistas),

através das seguintes questoes:

P3: E artista profissional? Se sim, em que projetos artisticos colaborou no passado, e em
que projetos colabora atualmente.

P4: Ao longo da sua carreira, e na qualidade de um agente do mercado musical, como
descreveria a sua relacdo com artistas, agentes (managers), promotores, produtores,

editoras, fas e publico em geral?

Com vista a satisfagdao de resposta as principais questdes chave colocadas aos entrevistados,

pretendeu-se inquirir diretamente através de dez questdes de fundo a problematica levantada
pelas diversas tematicas abordadas com a investigagdo procurando em cada especialista as

respostas ligadas a avaliacdo dos pressupostos de investigagdo com base nas suas

experiéncias individuais Unicas com vista a satisfacao dos seguintes objetivos:

2. Compreender o mercado de vendas nacional de musica visto pelos artistas nacionais;

3. Identificar as caracteristicas do mercado musical por tipo de distribuicao fisico e
digital;

4. Identificar em que medida a gestdo de direitos conexos e de gestdo de copyright

afectam a carreira artistica;

As questdes colocadas, foram assim divididas por trés agrupamentos de questdes, cada um
focado na satisfacdo as questdes colocadas pelos seus objetivos.
Com vista a satisfazer o fim de compreender o mercado de vendas nacional de musica visto

pelos artistas nacionais, foram colocadas as seguintes duas questdes:

P5: Da perspectiva de um artista, como descreveria o mercado de venda de musica
nacional atual?
P6: Da sua perspectiva profissional, como tipifica o mercado musical hoje, quando

comparado a quando iniciou a sua carreira?

Com vista a identificar as caracteristicas do mercado musical por tipo de distribuigdo fisico e

digital, foram colocadas as seguintes quatro questoes:
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P7: Como caracteriza o meio de distribuicdo musica em formato fisico, ¢ o meio de
distribuicao digital?

P8: Como carateriza o papel dos artistas e das editoras na era digital?

P9: De que forma o formato de distribuicao fisico e digital, respectivamente, o
influenciaram no passado, e influenciam no presente, e penda que influenciarao o futuro
da sua profissao?

P10: Como vé o futuro da musica nacional, nas suas forcas, fraquezas, oportunidades e

ameacas?

Com vista a identificar em que medida a gestdo de direitos autor e de gestdo de direitos

afectam a carreira artistica, forma colocadas as seguintes quatro questdes:

P11: Sente que a propriedade intelectual da musica nacional esta protegida a luz do
direito nacional, europeu ou internacional? De que forma?

P12: Enquanto agente do mercado nacional musical, pertence e/ou estd inscrito em
alguma sociedade ou corporativa de gestao de direitos de autor e/ou direitos conexos?
P13: Se sim, de que forma sente que estas sociedades de gestao de direitos de autor e/ou
conexos contribuem na sua carreira profissional ao nivel econémico-financeiro, social e
cultural?

P14: Na sua perspectiva profissional como avalia a atuacdo das sociedades ou
corporativas de gestdo de direitos de autor e/ou direitos conexos na sociedade

portuguesa, € em particular na vida dos artistas?

Através das questdes finais colocadas aos entrevistados, pretendeu-se aferir a sua opiniao, na
qualidade de especialistas sobre novas as novas formas de rentabilidade artistica atendendo a
comparagao sobre os dois principais suportes de venda de musica, € no impacto causado por

cada um nas carreiras artisticas, procurando satisfazer o objectivo de investigagao colocado:

5. Identificar novas formas de rentabilidade artistica suportada em formatos fisicos e

digitais.
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Através das questoes:

P15: Como avalia o impacto dos novos meios de distribuigao digital de musica nas carreiras
dos artistas?
P16: Considerando o retorno econdmico as carreiras dos artistas, como avalia os diversos

formatos de distribuigdo e divulgacao de musica, fisicos e digitais?

Analise de dados

O método de analise de dados adotado como ferramenta de desenvolvimento do estudo, ¢ de
tratamento das resposta obtidas na sequéncia das entrevistas realizadas, assenta no método de
codificagao tematica de Uwe Flick (Flick, 2005), atendendo as caracteristicas unicas da
investigacao exploratdria qualitativa sobre a amostra previamente selecionada, considerando o
foco do estudo, e a tematica desenvolvida, a andlise do papel do artista e da musica na
sociedade cultural digital, como motor de evolugdo dos direitos performativos em Portugal.
Procurando assim, validar os objetivos propostos com a investigagdo apresentada, a questdo

de partida, e a validade da hipdtese proposta.

Foram estendidos convites a cerca de 18 especialistas, tendo 12 gentilmente aceite o convite
em participar na investigagdo, tendo para tal, realizado e concluido com sucesso a entrevista.

Das 12 entrevistas realizadas resultou a seguinte recolha de informacgao:

5.1.1 Entrevista a Alex Loscos

Questoes introdutorias:

Alex Loscos, ¢ cataldo e dirige uma empresa dedicada @ monitorizagdo musical que pretende
ajudar as entidade de gestdo coletivas de direitos musicais a melhorar a sua acdo de
distribuicao de royalties, compilando informacao de toda a musica utilizada em radios,
televisoes, discotecas, e também em ambiente digita16.

Descreve que ndo sendo artista na atualidade, ja foi semiprofissional no passado,
considerando a sua ligacdo a agentes do mercado musical, na qualidade de musico, como

muito distante.

% Alex Loscos é CEO da BMAT Music Inovation, entidade de monitorizagdo de conteudos musicais,
inclusive em territorio nacional, mais informag¢des em: http://www.bmat.com/
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Questoes chave:

Refere, atendendo a descrigdo do mercado de venda de musica nacional como um mercado
onde poucos artistas podem ganhar bem a vida.

Alex, considera o mercado musical atual, em comparagdo com os seus tempos de musico,
como mais ou menos igual, referindo porém que no caso da distribuicao fisica de musica, a
oferta ao longo da Long Tale se tornou muito mais agressiva, ganhando o fim da cauda de
oferta, cada vez mais terreno ao “head” (oferta premium) ou inicio da cauda de oferta.

Alex analisa o meio de distribuigdo fisica pela soma das necessidades que a compdem
considerando a fabricagdo, o packaging, o transporte, a logistica, e pelo que considera ser o
lado mais fraco, a negociagdo com os pontos de venda. Por outro lado, analisa o meio de
distribuicao digital pela necessidade de codificadores (identificagdao), de largura de banda
(para o seu acesso), e de conhecimentos técnicos (por parte do utilizador).

Refere-se ao papel dos artistas e das editoras na era digital, aludindo que os artistas criadores
terdo sempre um papel fundamental, considerando que as editoras podem ou ndo ser uma
ajuda, dependendo do seu compromisso com o artista, ¢ com o seu talento. Considera
igualmente que o artista ndo deve assumir um papel na edicdo da obras, visto ndo ser o seu
“expertise”, nem o seu objetivo, devendo esse ser a musica.

Alex, numa analise retrospetiva, e de pensamento futuro sobre os formatos de distribui¢ao de
musica, fisica e digital, e considerando as influéncias profissionais do impacto destes
modelos, referindo que os pontos de venda fisico tém cada vez menos espacgo, arriscando cada
vez menos, acabando segundo Alex, por ficarem estancados numa condi¢do minima (como 0s
stands de vendas de cassetes em bombas de gasolina), porém considera possivel o surgimento
de novos formatos fisicos no futuro.

Sobre o formato digital, Alex refere que este continuara sempre a crescer no futuro.

Enquanto musico, encontra-se inscrito numa sociedade de gestdo coletiva de direitos em
Espanha, considerando que estas sociedades contribuem de forma muito significativa para as
carreiras dos artistas, tendo sido um dos seus principais sustentos econémicos, referindo-se ao
seu passado profissional de musico. Por outro lado, refere que a sua editora, que segundo ele,
tradicionalmente goza da simpatia popular, no seu caso, ndo se portou a como devia (na
gestdo de copyright). Sobre a influéncia das sociedade de gestdo coletivas de direitos na
carreira dos artistas em Portugal, Alex refere que para o artista comum as sociedades mais

importantes sdo as que se focam no autor (SPA), e nos intérpretes (GDA), considerando que
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N .

ambas estdo a fazer esforcos para melhorar os seus processos relativos a informacao, e

distribuicao de direitos, referindo a GDA como pioneira em Portugal nesta matéria.

Questoes finais:

Alex avalia o impacto dos novos meios de distribuicao digital na carreira dos artistas,
caraterizando os meios como nem bons nem maus em si proprios, referindo-se antes a estes
como novas ferramentas ao servico das pessoas que os usam. Considera os novos meios de
distribuicdo, e qualquer outro novo processo que surge num ecossistema como uma
representacao de oportunidades para os artistas que saibam como usa-los bem, para os que
nao saibam usar, considera natural que avaliem os novos meios como uma ameaca.

Por fim Alex, refletindo sobre o retorno econémico dos artistas atendendo aos novos meios de
distribuicao digital, refere que ¢ sua experiéncia na qualidade de musico, ¢ atendendo a sua
dimensao enquanto artista, nem a venda fisica, nem a digital significavam um rendimento que
o levasse a se preocupar. Para Alex, os rendimentos significativos provinham das entidades de
gestdo coletiva. Refere que os grandes artistas, e as grandes editoras certamente terdo uma

opinido contraria a sua.

5.1.2 Entrevista a Antonio Mendes

Questoes introdutorias:

Antonio Mendes, ¢ diretor de programacao da radio, e na sua atividade profissional, para além
de desenhar e programar as estratégias de programacdo de radio, supervisiona a producao de
conteudos para a programacao, através de contetidos audio, texto, video ou fotograficos,
sendo de seguida distribuidos pelas diferentes plataformas da marca RFM, em FM e Web.

Da sua intervencdo no campo da musica, e dos musicos em Portugal, descreve-a como
“gatekeeper” para a informagdo jornalistica, visto considerar que com frequéncia os
programadores de radio sdo abordados por artistas, ou seus representantes, na procura de dar
exposi¢ao as suas musica na radio, ou em alternativa, na procura de apoio a divulgagao de
espetaculos.

Considera-se um artista profissional se englobada a categoria dentro das atividades criativas,
enquanto radialista, uma profissdo que refere no passado ter sido ja referida a “artista de
radio”. E também, por outro lado, e noutros espagos DJ. Tendo recentemente colaborado no
CD de Pete Tha Zouk (DJ portugués), estando em preparacao a saida de um outro CD pela

editora Vidisco. Em ambos os casos descreve o seu trabalho como produtor de estudio.
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Antonio reconhece a complexidade do relacionamento entre a sua profissao, e os diversos
agentes do mercado musical, na medida em que na qualidade de diretor de programacgao
relaciona-se com todos em niveis distintos, tendo desenvolvido com alguns artistas uma
relagdo mais proxima, refere que em alguns casos, até de amizade, sendo que em relagdo a
maioria dos artistas, a sua relagao ¢ cordial.

Descreve porém que a sua relagdo com managers, promotores ou editoras ¢ diferente, visto
ser normalmente exercida por estes agentes de mercado pressao sobre a sua fungdo para a
obtenc¢do de airplay sobre as obras dos artistas por eles representados. Considera que face a
impossibilidade de conceder esse tempo de antena, a relagdo nesses casos, torna-se mais
tensa. Classifica estes agentes do mercado musical, como 0s que exercem maior pressao para
a promoc¢ao de uma determinada musica, e descreve que os musicos, S30 mais compreensivos

com as necessidades de programacao e aceitam sugestdes suas.

Questoes chave:

Antonio descreve o mercado de vendas nacionais de musica como uma palida sombra do
passado, toma como exemplo, as vendas do artista por si produzido, Pete Tha Zouk,
referindo-se as vendas do seu CD, como muito baixas. Refere ainda que as vendas de musica
em formatos digitais ainda ndo suplantaram as vendas fisicas, considerando que langar um
disco nos dias de hoje, passa por uma questao de honra, ou de promogao.

Antonio descreve o mercado musical de hoje como radicalmente diferente quando comparado
com o inicio da sua carreira profissional, considerando que a sua opinido nado ¢ diferente de a
de outras pessoas. Refere que se “deixou” de se vender musica, consequentemente, para si, as
editoras perderam muita da sua importancia, tendo deixado os musicos de ganhar dinheiro
com a venda de musica, passando os espetaculos a ser a sua fonte de rendimento. Refere que
nos ultimos anos deu-se uma democratizagao dos meios de producdo digital. Considerando
que hoje, o acesso a instrumentos musicais ¢ mais facil, e que através dos meios digitais,
muitas mais pessoas gravam musica, sendo frequente ser contatado na radio por musicos que
ainda nao tém editora. Refere que alguns musicos, mesmo dos que andam ha mais tempo na
musica, apenas possuem contratos de distribuicdo com as editoras, sendo donos dos seus
masters. Diz, que muitos musicos queixam-se que as editoras estdo a pedir para receber pelos
seus espetaculos, e ndo acham isso justo. Avanca, que a radio continua a ser procurada como
meio de divulgagdao da musica e dos espetaculos dos musicos.

Em relacdo a comparagao entre distribuicao de meios fisico e digital, Antonio considera que a

distribuicao de musica em meio fisico definha, dando o exemplo dos espagos ocupados por

218



CD’s em escaparates nas cadeias Fnac ou Worten, avancando que o mesmo se passa em
cadeias internacionais como a Tower Records que fechou portas. Descreve o meio de venda
de musica em formato digital como dominado pelo iTunes, o que para Antonio, ndo ¢ bom,
visto que a existéncia de apenas um agente a dominar o mercado de vendas no formato digital
coloca os musicos numa posi¢do que considera, obviamente fragil. Refere-se as plataformas
de distribui¢do digital via streaming, Spotify ou Meo Music, como ndo sendo ainda uma
forma de compensar as quebras de vendas fisicas. D4 o exemplo do mercado norte-americano,
como um mercado com grandeza de escala, onde os musicos, diz, queixam-se dos pagamentos
efetuados por este tipo de plataformas, como manifestamente baixos. Descreve o caso
Portugués, como um mercado sem a escala do mercado norte-americano, onde dificilmente os
musicos nacionais terdo algum pagamento significativo sobre estas plataformas.

Avaliando o papel dos artistas e das editora na era digital, Antonio descreve o papel dos
artistas como inalterado, estando no centro da atividade, sendo hoje porém mais exigente.
Refere que muitos musicos ndo sdo apenas criadores e executantes, sendo também agentes de
si proprios. Descrevendo o papel das editoras hoje como tendo encolhido nas tltimas décadas,
descreve o passado destas na medida em que dominavam acima de tudo, a gravacao, e
sobretudo a distribuicdo. Sem elas os musicos ndo conseguiam ter uma carreira, tinham um
verdadeiro papel de gatekeeper, decidindo que editava ou nao. Antonio descreve que com a
revolucdo digital, os musicos passaram a ter uma maior facilidade de gravacao, sem depender
das editoras, refere ainda, que através da novas plataformas digitais, os musicos passaram a
poder distribuir a sua musica, colocando-a gratuitamente no Youtube, MySpace, SoundCloud
ou Bandcamp.

Aludindo impactos causados pelos formatos fisico e digitais, no passado, e atendendo ao
futuro, descreve como o formato digital na radio, ha muito se impos, proliferando pelas
plataformas, moveis, digitais, sendo um processo imparavel.

Antonio descreve o futuro da musica nacional como pouco risonho, e cré que dificilmente nos
tempos mais proéximo aparecerao artistas com a dimensao que tiveram os Xutos e Pontapés ou
Rui Veloso. Diz que at¢ ha pouco tempo vendiam-se discos, € as cadmaras municipais
financiavam muitos espetaculos pelo pais, o que refere ja ndo ocorrer hoje, limitando o
numero de espetaculos que os musicos ddo anualmente, sendo limitado o nimero de artistas
que obtém retorno financeiro em digressdoes nacionais. Descreve que como consequéncia
muitos artistas baixaram os seus cachets, tendo o nimero de espetdculos anuais também
baixado. Refere que a internacionalizagdao apenas faz sentido para projetos com carateristicas

especificas, onde artistas como a Mariza ou a Carminho, pela natureza dos seus trabalhos,
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podem pensar nisso. Acrescenta que os DJ’s, seguindo outro circuito de espetaculos, também
podem ter algum sucesso internacional, considerando porém, que este caminho nao esta ao
alcance de musicos como Joao Pedro Pais ou Amor Electro, devido ao tipo de musica
produzido que considera, dificilmente lhes permite realizar uma digressao internacional com
muitas datas, fora do circuito dos portugueses nos exterior.

Antonio, tem uma relacdo ambigua no que toca a sensagdo de defesa da propriedade
intelectual da musica portuguesa, considerando que a legislagdo e os agentes com a fungao de
garantir a sua defesa, existem e funcionam na medida das suas capacidades, considerando a
copia privada um instrumento mais viavel hoje que no tempo da cassete, acredita porém que
varias geracdes desconhecem a ideia de propriedade intelectual, considerando esta realidade

ndo s6 na musica, mas também noutras partilhas legais sobre o meio digital.

Antonio lamenta ndo estar inscrito em nenhuma sociedade de gestao coletiva de direitos.

Questoes finais:

Por fim, Antonio avalia o impacto dos novos meios de distribuicao digital nas carreiras dos
artistas como uma oportunidade, referindo porém que o mercado nao tem dimensao suficiente
para proporcionar um retorno suficiente para suprimir as quebras de vendas fisicas.

Acrescenta que os novos meios podem ser bons na ajuda a promogao do trabalho dos artistas.

5.1.3 Entrevista a Noiserv (David Santos)

Questoes introdutorias:

David Santos, ¢ musico, € mais conhecido no meio musical por Noiserv. Participa varios
projetos musicais, sendo o seu projeto principal a sua carreira a solo com o seu nome artistico.
Como artista profissional, realizou varias colaboragdes em cinema e teatro, reconhecendo
como os seus dois projetos mais ativos, a banda You Can’t Win, Charlie Brown, ¢ o seu
projeto a solo Noiserv.

Enquanto agente no mercado musical, considera a sua relagdo com outros artistas como muito
boa, revelando que com o passar do tempo surgem novas oportunidades e relacdes
profissionais, sendo para si um enorme orgulho fazer parte de uma nova geragao de musicos.
Revela que desconhece a atividade dos managers, pois afirma nunca ter tido um, e em relagao
as editoras, afirma nunca ter recorrido a nenhuma, tendo sempre optado por editar sozinho,
porém, ¢ do seu conhecimento que existem algumas editoras dispostas a apostar na musica

nacional. Afirma que felizmente existem bastantes promotores e produtores de espetaculos, o
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que lhe permite percorrer praticamente todo o pais em concertos. Reconhece em relagao ao
seu publico, as pessoas que gostam da sua musica, uma enorme gratidao, pois considera,

serem o motivo e a razao pelo qual consegue continuar a fazer o que mais gosta.

Questoes chave:

David afirma ser de uma geragao posterior a crise da venda dos discos, ndo sabendo como era
antes, acredita que os numeros eram diferentes. Refere que a Internet que “trouxe” esta crise,
trouxe igualmente coisas boas, considerando que nos dias de hoje, ¢ mais facil um musico
desconhecido mostrar a sua musica, e esperar que sejam as pessoas a decidir o seu gosto, em
oposi¢ao ao que chama de ditadura das “editoras major”, onde apenas os “escolhidos” tinham
forma de chegar a um publico. Reconhece que o mercado de vendas da musica se encontra em
crise, sendo necessarias encontrar novas formas para suportar a industria, acreditando porém
que gradualmente, tal ira acontecer.

David, tipifica a evolucao do mercado musical, referindo que ao longo da sua carreira de 8
anos, pouco mudou, tendo apanhado o inicio da geracdo dos “downloads ilegais”, e do “nao
ter de pagar para ter musica, considerando que estes sdo os assuntos que ainda se tentam
contornar atualmente.

Descreve os meios de distribui¢ao fisica e digital, como dois processos diferentes, por um
lado deseja acreditar que o formato fisico ndo podera desaparecer, sendo este que enche as
prateleiras, e ¢ no formato fisico que se encontram as palavras de alguém, sendo para David, o
formato onde inevitavelmente se guardam as memorias de alguém. Por outro lado, considera,
que a distribui¢do digital ¢ igualmente importante, sobre uma perspetiva de espalhar a musica
mais rapidamente, cré que no equilibrio entre os dois sistemas reside o futuro que todos
desejam.

Avaliando o papel dos artistas, e das editoras na era digital, David, considera que se estd a
tentar manter uma industria de pé que nao ¢ barata, de todas as formas e maneiras, integrando
0 novo conceito de musica oferecida ou “roubada”. Avanca porém que ¢ importante nao
esquecer que antigamente grande parte dos custos de gravagao / mistura / edigao de um disco
eram suportados pelas vendas, o que considera hoje, ser muito dificil de atingir.

David avalia a evolucao da distribuigdo digital, e o seu impacto no passado, presente e futuro
da sua carreira, descrevendo que a distribuicdo fisica ou digital como uma forma para
conseguir que a musica chegue as pessoas, sendo por isso, um dos aspetos mais importantes

para qualquer musico.
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Descreve o futuro da musica nacional, atendendo a uma analise dos ultimos 10 anos, refere
ser neste momento atual, o melhor periodo para o estado da musica portuguesa, havendo cada
vez mais ¢ melhor bandas em Portugal, considera por esta razdo que o futuro da musica sera
otimo, sugerindo uma possivel expansao na internacionaliza¢ao da musica nacional.

Sobre a protegao de propriedade intelectual da musica nacional, descreve que este assunto
como complicado de analisa. Refere, atendendo a sua experiéncia que em territorio nacional a
gestdao de direitos de autor ¢ realizada com regularidade, ndo sendo perfeita. Porém a nivel
internacional, nunca auferiu de nenhum pagamento apesar de ter direitos sobre utilizagdes das
suas obras, considerando que a culpa nao ¢ das sociedades de gestao coletivas de direitos, pois
segundo ele, ndo conseguem estar em todo o lado a0 mesmo tempo, sendo infelizmente o
mundo enorme. Avanga que para o sistema funcionar tem de existir uma maior coordenagao
entre sociedades de gestdo coletivas de direitos, promotores, e 0s proprios artistas.

David, encontra-se inscrito na SPA, e na GDA.

Refere que existe alguma cobranca feita ao nivel de direitos de autor, considerando esse facto
como uma contribui¢do econdmica e financeira para a sustentabilidade da sua carreira.
Avalias a atuagdo das sociedade de gestdo coletivas de direitos, descrevendo que podem ser
sempre feitas melhorias, sente também que se o proprio musico tiver uma postura ativa e

interessada neste assunto, as sociedades respondem a altura.

Questoes finais:

David avalia o impacto dos novos meios de distribuicao digital de musica nas carreiras dos
artistas como um “pau de dois bicos”, por um lado torna mais facil a relagio musicos —
publico, permitindo que alguém totalmente desconhecido consiga que a sua musica chegue
mais facilmente as pessoas, por outro lado, considera que a sustentabilidade da industria
musical fica posta em causa. Porém, avanga que na necessidade de ser coerente com a sua
histéria, s6 pode estar agradecido a “Internet”, pois sem ela, com mais ou menos dificuldades
certamente ndo poderia viver do que mais gosta de fazer.

Por fim, para David, o retorno econdmico a carreira de cada artista depende de uma variedade
de fatores, tais como: Vendas fisicas; Vendas digitais; Concertos; Entre muitas outras.

Considerando porém que a maior parte do retorno nao se encontra nas vendas.
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5.1.4 Entrevista a Eduardo Simdes

Questoes introdutorias:

Eduardo Simdes ¢ diretor geral da AFP (Associacdo Fonografica Portuguesa), desde Abril de
1989, descrevendo a sua relagdo com o meio artistico como uma relacdo que mantém desde os
seus 20 anos, tendo trabalhado em jovem aos balcdes das lojas Valentim de Carvalho, na era
do vinil, tendo posteriormente na década de 80 trabalhado como promotor da Polygram
Discos, S.A., hoje Universal Music Portugal, tendo posteriormente ao longo do seu estagio e
inicio de carreira em advocacia, sido consultor juridico de diversas bandas e artistas
nacionais, alguns refere, ainda em atividade. Na AFP desenvolve em parceria com artistas e
musicos, um trabalho de lobby junto dos poderes politicos e legislativos em Portugal e no
Parlamento Europeu, numa atividade conjunta com a GDA, em prol das negociagdes com
vista a cobranga dos direitos que sdo devidos por lei a produtores e artistas.

As suas relagdes com os demais agentes de mercado da musica, tém sido boas, assentes no
respeito mutuo e aprego pelo trabalho desenvolvido, sendo uma a sua relagdo com artistas,
managers, editoras e publico em geral, uma relagdo de colaboragdao regular e muitas vezes

intensa.

Questoes chave:

Descreve o mercado de vendas atual, como um mercado em transformagao acelerada, onde as
formas de fazer chegar a musica ao publico se alteraram profundamente nos ultimos anos. Por
outro lado, descreve ainda o mercado da musica como agonizante devido 4 inércia dos
sucessivos governos na promulgacao de legislacdo para o combate a pirataria digital.
Reconhece que apesar da crise que afeta o sector ha varios anos, o talento dos artistas nunca
conheceu qualquer crise, vivendo-se hoje, um periodo de grande diversidade e criatividade.
Numa comparacgao de evolugdo historica do mercado musical, considera o mercado atual de
musica como reduzido em relagdo ao passado, e considera que os canais de distribuicao de
acesso a musica por parte dos consumidores, € 0s seus meios promocionais, se alteraram
profundamente.

Numa analise sobre a caraterizagdo dos meios de distribuicao de musica em formato fisico e
digital, Eduardo revela que atendendo aos dados mais recentes, relativos a 2013, em Portugal
o mercado fisico detém uma quota de mercado de 70%, tendo o digital uma quota de mercado

de 30%, descrevendo este facto como um indicador sintomatico do estado ainda inicial do
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mercado digital, colocando Portugal atrds de outros mercados europeus de dimensdo
semelhante. Argumenta que esta situagdo resulta da consequente inércia legislativa.

Eduardo, descreve o papel dos artistas e das editoras na era digital, descrevendo que os
artistas passaram a assumir, em muitos casos, também o papel de produtores, resultado do seu
autofinanciamento, € assumem por conseguinte o risco inerente a propria gravacao. Porém,
considera que o papel central do artista ndo se alterou, referindo o seu trabalho criativo como
cada vez mais importante, tanto na vertente discografica como nos espetaculos ao vivo.
Eduardo considera a desmaterializagdo dos suportes de musica gravada como um dado
assente e irreversivel, considerando que na atualidade todo o trabalho tem de ser desenvolvido
em fun¢do do mercado digital, sem porém esquecer que o mercado fisico tem ainda um peso
maioritario.

Avaliando o futuro da musica nacional, argumenta que esta estd num excelente momento de
criatividade com diversos artistas a terem carreiras também no estrangeiro. Considera, numa
analise de géneros musicais que a diversidade ¢ igualmente grande. E que as oportunidades de
mercado residem na procura internacional que comega a conhecer de forma sustentada a
musica portuguesa. Refere a existéncia de ameacas na falta de condigdes de investimento, e
nao encontra fraquezas para descrever o futuro da musica nacional.

Numa analise dedicada a defesa da propriedade intelectual da musica nacional, Eduardo nao
sente que esta esteja protegida, descrevendo a existéncia de lacunas gritantes na legislagao
nacional, refletindo que apenas muito recentemente os tribunais civeis conheceram nimeros
relevantes de casos, através da criagdo do Tribunal de Propriedade Intelectual. Refere que ao
nivel da Internet, o pendo criminalista da legislagdo Portuguesa nao resolve qualquer
problema de forma eficaz perante violagdes massivas da propriedade intelectual perpetradas
por milhdes de utilizadores em qualquer momento que se considere. Descreve como
necessario a promulgagdo de nova legislagdo que permita bloquear acessos a sites ilegais de
forma répida, como também, legislagao que avise os utilizadores / infratores relativamente as
sancdes em que podem incorrer se violarem direitos de propriedade intelectual.

Eduardo avalia a atuagdo das sociedades de gestdo coletiva de direitos na sociedade
portuguesa e na vida dos artistas de forma muito positiva, referindo-se a todas: SPA, GDA,
GEDIPE e Audiogest. Considerando que sO estas entidades podem promover a defesa dos

interesses dos seus representados.

Questoes finais:
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Eduardo avalia o impacto dos novos meios de distribuigdo digital na carreira dos artistas
como positivo na medida em que a crescente preferéncia do consumidor pelo meio digital
leva o artista de encontro as necessidades do consumidor. Considera porém que os beneficios
da exploracao do segmento digital estdo ainda longe de estar plenamente disponiveis, na
medida em que os instrumento de combate a digital, ndo se encontram ainda legislados,
considerando que este passo ¢ a unica forma de evitar uma concorréncia desleal para com os
servicos de distribuicao digital legais, podendo assim desenvolver-se em todo o seu potencial
para o beneficio de artistas € musicos.

Por fim, Eduardo, avaliando o retorno econémico as carreiras artisticas dos artistas sobre os
meios de distribuicao fisico e digital, refere que o retorno mais significativo ainda resulta do
mercado fisico, tendo porém consciéncia que num futuro muito préximo, o retorno econémico
do segmento digital serd maioritario. Aludindo ao modelo de rendimentos que os artistas
tinham no passado, nomeadamente sobre vendas fisicas e espetaculos ao vivo, descreve que
hoje este encontra-se ultrapassado por um modelo hibrido onde as diversas fontes de
rendimento t€ém uma importancia variavel. Descreve como um artista na atualidade tem que
explorar obrigatoriamente diferentes fontes de rendimento, tais como, discos, espetaculos ao
vivo, direitos pela execugdo publica, direitos digitais, sincronizagdes, programas de televisao,

entre outros.

5.1.5 Entrevista a Jodo Moreira dos Santos

Questoes introdutorias:

Jodo Moreira dos Santos ¢ produtor, divulgador, historiador e autor.

Possuidor de um vasto reportorio na producdo de espetaculos, ¢ autor de exposi¢des, de um
musical, e de oito publicagdes ligadas ao Jazz em Portugal, atualmente, ¢ autor do programa
“Jazz a Dois” na Antena 2, tendo no seu curriculum outras participagdes profissionais de
relevo.

Considera a sua relagao enquanto agente do mercado musical com os demais profissionais,

artistas, agentes, promotores, produtores, editoras, e fas, como muito boa.

Questoes chave:
Nao se considerando um artista, perspetiva porém uma descricdo do mercado de vendas de
musica nacional, sobre a visao de um divulgador e promotor, referindo que se nota uma

atrofia marcada pela diminui¢do e concentragdo dos pontos de venda. Considerando que nas
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grandes cadeias de distribuicdo de concentram as novidades, existindo pouco espaco para as
ofertas do fundo do catdlogo. Relata que ¢ notdria a aposta dos artistas em acdes de
crowdfunding, e nas edigdes de autor. Descrevendo que as editoras major parecem estar em
queda, surgindo na sua opinido mais editoras independentes, grande parte delas criadas por
musicos, num género de grémio.

Numa anélise histérica do mercado musical atendendo a sua carreira, Jodo descreve que hoje
¢ mais facil e barato gravar e editar, considerando porém que o desinvestimento efetuado por
parte das majors torna mais dificil a divulgacdo de obras musicais. Refere que as edigdes de
autor falta o know-how de marketing, ¢ o contato com os divulgadores, promotores e
produtores. Refere que ¢ igualmente notorio um retrocesso no design dos suporte fisicos das
obras musicais, os quais, considera, ao ficarem sobre o livre arbitrio dos seus autores e
intérpretes apresentam qualidades e niveis de sofisticagdo muito irregulares. Descreve que ao
nivel de concertos houve uma enorme evolug¢ao em todos os niveis, aludindo a criacao de uma
rede nacional de teatros, e de centros culturais como um suporte a atividade artistica,
permitindo aos artistas planificacdo de digressdes nacionais. Refere que com a proliferagcdo de
festivais de versao, de pequena, média ou grande dimensdo, surgiu uma nova exigéncia de
profissionalismo. Sobre os media, Jodo refere que a televisao deixou de ser um meio de
divulgacdo importante, como resultado da redu¢do na sua capacidade econdémica na captagao
de audiéncias, dedicando o seu esforco em musica popular de reduzida qualidade e relevancia
artistica. Porém alude a uma maior preparagdo profissional por parte de produtores e
promotores de espetaculos, tendo-se desenvolvido mais a figura de diretor artistico e do
programador.

Jodo analisa a ascensdao do meio digital, ¢ a queda do meio fisico, atendendo & mudanca
funcional no suporte fisico, que segundo Jodo, tendo hoje a servir como elemento de
promogao, € como instrumento de venda em concertos, numa relagao direta entre o criador € o
consumidor cultural. Refere a distribui¢do em suporte fisico com concentrada numa so6 cadeia
que privilegia as novidades e representa cada vez menos o autor portugués, visto as edigdes de
autor e de editoras independentes, ndo se encontrarem, regra geral, representadas na sua oferta
comercial. Carateriza o meio digital com a tendéncia de oferta de discos ao publico, os quais
podem ser descarregados diretamente dos sites das editoras independentes.

Para Jodo, o papel do artista na era digital, passa pela possibilidade de ter um controlo mais
importante e direto na gestdo da sua carreira, € na sua relagdo com o publico, considera ser
fundamental aliar as competéncias artisticas com uma sélida competéncia na area do

marketing, e da comunicacao, o que segundo Jodo, constitui um grande desafio a artistas que
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sempre delegaram tais responsabilidades nas editoras ou em managers. Joao considera que ao
artista passa também a ser exigido a capacidade de lidarem diretamente com os meios de
comunica¢do social e potenciais sponsors, referindo como evidente a transferéncia para o
artista das competéncias anteriormente desenvolvidas pelas editoras. Assim, Jodo considera o
artista mais isolado, mas também mais autonomo, tendo de encontrar parcerias que
preencham lacunas abertas pela mudanca de paradigma. O papel das editoras na era digital,
apresenta para Jodo, um maior desafio, na procura da oferta certa para o meio digital, algo que
cré ainda ndo estar a ser realizado, procurando sobreviver a um paradigma que numa primeira
fase, tende erradamente a dispensa-las.

Jodo avalia a influéncia historica dos formatos de musica fisicos e digitais na sua profissao
sobre uma perspetiva de formatos, aludindo a comparagdao na evolu¢ao das capacidades e
limitagdes de armazenamento de musica, entre os primeiros formatos fisicos, em vinil a 78
rotacdes com a capacidade de duas musica de 3 minutos cada, na evolucao para a capacidade
do CD com 80 minutos de musica, ¢ na possibilidade da era digital poder trazer novos
conceitos, € novas formas de apresentar musica.

O futuro da musica nacional, nas suas forcas, fraquezas, oportunidades e desafios, ¢ para Jodo
aquilo que o profissionalismo dos musicos o permitir. Referindo que disso depende a
capacidade de perceber os desafios colocados com a era digital, na aquisi¢ao de competéncias
extra-artisticas. Sendo para si fundamental a capacidade de aliar o saber fazer musica ao fazer
saber. Nas for¢as, Jodo v€ uma maior preparacao musical dos criadores e intérpretes, atraveés
da formacdo em escolas superiores nacionais e internacionais. Nas fraquezas, v&€ o que
considera ser uma certa perda de identidade, e uma fraca relagdo com a rica heranca cultural
nacional, aliadas a falta de formacao profissional na area do managment e produgao cultural.
Nas oportunidade, destaca o crescente interesse das novas geragdes pela musica portuguesa.
Jodo sente que a propriedade intelectual da musica nacional se encontra protegida.

Nao estando inscrito em nenhuma sociedade de gestao coletiva de direitos.

Questoes finais:

Jodo avalias o impacto dos novos meios de distribuicdo digital de musica nas carreiras dos
artistas como de crescente importancia.

Avaliando o retorno econdmico das carreiras dos artistas atendendo aos formatos de
distribuicao fisico e digital, Jodo antevé a emergéncia do suporte digital, e a queda do suporte

fisico.
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5.1.6 Entrevista a José Jorge Letria

Questoes introdutorias:

José Jorge Letria ¢ presidente da direcao e do conselho de administracao da SPA - Sociedade
Portuguesa de Autores. E também jornalista, musico, dramaturgo e escritor ha mais de 40
anos.

Na sua carreira foi compositor e intérprete semiprofissional, reconhecendo que sua atividade
basica sempre foi o jornalismo.

A sua relagdo com os demais agentes do mercado musical tem sido como descreve, uma
relagdo profissional dento da SPA, e de carater mais proximo e colaborante fora deste espaco,
mantém uma ligacdo com aqueles a quem se encontra ligado profissionalmente, na literatura,

teatro e musica.

Questoes chave:

José considera o mercado de vendas de musica nacional como um mercado em profunda
mudanga, e seriamente atingido pela crise global que destruiu pilares importantes da industria
musical.

Numa analise historica, considera que muito mudou ao longo da sua carreira, tendo o mercado
musical passado do vinil, ao CD, e do CD ao digital. Descreve que essa travessia estrutural
implicou uma mudan¢a de paradigma que afetou artistas, autores, publishers, editoras, etc.
Tendo a certeza que nada voltard a ser como antes, atendendo a profundidade das mudangas
que tiveram lugar.

Considera a distribuicdo de musica sobre o meio fisico como um processo que perdura, mas
sem comparagdo ao que era ha 10 ou 15 anos. Descreve a evolugao da distribuig¢do digital de
musica como estando apenas no seu inicio.

Caraterizando o papel dos artistas e das editoras na era digital, descreve que ¢ ainda
exploratorio e confuso, devido a uma nova realidade ainda ndo compreendida por todos, de
uma forma envolvente e apelativa.

Refere que nao ¢ possivel pensar o futuro sem se valorizar a componente digital,
descrevendo-a como cada vez mais forte e presente.

Descreve o futuro da musica nacional, analisando-o pela atividade musical intensa, e sempre
promissora, referindo que existe muita gente com talento a trabalhar. Porém, diz, € necessario
perceber o ciclo e mudanca, sob pena de se ficar a tocar a porta da sala onde decorre os

grandes espetéaculos.
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Relativamente ao estado de prote¢ao da propriedade intelectual da musica nacional, refere que
lamentavelmente, e apesar dos enormes esforcos da SPA, ainda se esta longe de uma protecao
plena, visto o direito nacional, e europeu continuarem, como refere, perigosamente distantes
das realizagdes prometidas pelo poder politico ao longo do presente mandado.

Tem uma participagdo ativa enquanto agente do mercado nacional de musica na qualidade de
presidente da SPA.

Descreve a atividade da SPA como fundamental na contribui¢ao a varios niveis econdmicos e
financeiros nas carreiras profissionais dos artistas, tendo dificuldade em imaginar um futuro
sem esta componente de apoio essencial.

Avalia a atuacdo das sociedade de gestdo coletivas de direitos na sociedade portuguesa e na
vida dos artistas como fundamental, pois asseguram a cobertura integral e transversal de todas
as disciplinas culturais e artisticas. Avanga que sem elas, haveria muita usurpagao, abuso e
pura ignorancia dos direitos constituidos. Refere-se ainda a SPA, e a GDA como
fundamentais para o preenchimento do vazio criado pela auséncia de legislacio moderna e
eficaz, referindo-se a aplicacdao da Lei da Copia Privada, ao combate sistémico da pirataria, €

ao que considera ser a inadiavel revisdo do Codigo de Direito de Autor.

Questoes finais:

Avalia o impacto dos novos meios de distribui¢do digital de musica sobre as carreiras dos
artistas como bom, visto tocar a mais publicos, € em todo o mundo, e mau por deixar autores
e artistas pouco protegidos, considerando que ¢ assim a cultura que empobrece globalmente.
Por fim, José, avalia o retorno econdémico das carreiras artisticas sobre os modelos de
distribuicao de musica, fisico e digital, avangando que os artistas estdo numa fase de mudanca
e reflexdo, sendo por isso, necessario avaliar o que mais lhes convém, desde o uso do velho
vinil até a forma de gravarem e difundirem reportorios nos dominios do CD / DVD e digital.
Refere ainda que com o passar dos tempos, se conclui que existe espago para tudo, com uma

tendéncia mais forte para o digital.

5.1.7 Entrevista a Luis Sampaio

Questoes introdutorias:

Luis Sampaio, ¢ musico de piano e sintetizadores, ¢ membro da dire¢ao de uma sociedade de

gestao de direitos conexos (GDA).
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Descreve a intervencdo no meio artistico como criador e representante dos criadores para
efeitos da sua propriedade intelectual.

E um artista profissional, e no passado foi membro de projetos, tais como, Radar Kadafi e
Delfins, estando atualmente entre projetos.

Descreve a sua relacdo ao longo da sua carreira profissional com os restantes agentes do

mercado musical como de uma maneira geral, boa.

Questoes chave:

Luis, considera o mercado de venda de musica nacional da atualidade um mercado anémico,
considerando que a musica nacional s6 encontra alguma expressao nos grandes mercados
internacionais onde as vendas ainda tém significado, e considera, apenas para alguns artistas
que logram em atingir reconhecimento internacional. Descreve o mercado nacional, dando o
exemplo dos numeros necessarios em vendas para atingir um disco de platina (20.000
unidades), aludindo ao facto do disco de prata ja nem ser atribuido, afirmando que so
excecionalmente um disco atinge as 1500 copias vendidas, o que limita grandemente o
investimento na gravagao e promog¢ao de musica. Refere que as vendas de musica on-line sem
suporte fisico t€ém ainda menos expressao.

Numa comparagao historia sobre a evolucao do mercado da musica ao longo da sua carreira,
Luis tipifica o mercado atual como profundamente diferente. Na medida em que evoluiu de
venda de discos para a venda de espetaculos e de subprodutos derivados da musica, ¢ da
imagem dos artistas. Reforca a sua descricdo com uma comparacao historica, aludindo que no
inicio da sua carreira em 1984, faziam-se espetaculos, e procurava-se visibilidade, e presenca
nos media para promover a venda de discos. Hoje, descreve, a venda de espetaculos trocou de
lugar com a venda de discos. Nota que outra alteragdo, da-se atualmente com uma oferta de
produtos mais diversificada, onde se explora muito mais o merchandising, e outras receitas
laterais, como o acesso de artistas a espetaculos, atos sociais, etc. Considera que os artista
atualmente t€ém menos tempo para se dedicar a criagdo artistica. Descreve também que o
acesso atual ao publico, encontra-se muito mais facilitado, e vice-versa. Relata ainda que os
agentes / managers / editores sao hoje menos dedicados aos artistas, descrevendo que para
rentabilizar a atividade, detém carteiras maiores de artistas representados, e refere ainda que
como resultado da diminui¢cdo de vendas resultante de musica gravada, os trabalhos de estadio
sao menos cuidados e trabalhados. Descreve que as ferramentas de criagao digital facilitam a
criacdo e a divulgagdo, aumentando em muito a oferta disponivel, reforcando que por esta

razao a musica encontra-se hoje presente em todo o lado, originando uma saturacao da oferta
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com efeitos perniciosos na procura. Reforga que ¢ hoje mais facil para um musico profissional
tocar, gravar e publicar o seu trabalho quando comparado com tempos passados, sendo esta
vertente igualmente possivel a amadores e curiosos. Descreve como hoje, num aparente
contrassenso, consome-se musica com menos qualidade do que antes, referindo-se a
qualidade do sinal 4udio e as taxas de compressdao, aos auscultadores que reproduzem
espectros sonoros reduzidos, € aos proprios comportamentos das pessoas que se habitual a
ouvir musica em computadores, em telemoveis, ¢ em outros aparelhos com altifalantes
sofriveis. Acrescenta que da mesma forma, os orgamentos par gravacao ja nao justificam o
tempo que se perdia (ou ganhava), em estudio a aspirar essa qualidade de som.

Luis considera que a distribuicao digital perde num ponto decisivo para a distribuigdo fisica,
considerando que a esmagadora maioria dos consumidores de musica servidos pela
distribuicao digital ndo desembolsa qualquer valor pelas respetivas aquisi¢cdes. Acrescenta
que também por via da desmaterializacdo das obras, e da Internet, cada nova obra compete
com todas as obras ja existentes, e igualmente disponiveis nos mesmos locais, dificultando em
muito a visibilidade. Refere ainda que a distribui¢ao digital ¢ mais facil, mais radpida e pode
ser personalizada, sem custos de armazenamento nem duplicacdo, podendo ser feita
diretamente entre o criador e o consumidor.

Para Luis Sampaio, o papel dos artistas na era digital deve ser o de criar e gravar obras
musicais de qualidade, descreve o papel das editoras através de uma funcdo de apoio ao
destaque e visibilidade ao trabalho dos artistas junto dos consumidores, assegurando
remuneracgdes que financiem o trabalho dos artistas e das editoras.

Luis destaca o formato digital como responsavel pela orientagdo da atividade para os
espetaculos ao vivo, como resultado desta transi¢ao, o tempo passado em estadio diminuiu
substancialmente, notando que em termos criativos ndo foi o formato de distribui¢ao que
influenciou o passado da sua carreira, mas sim as ferramentas disponiveis, como novos
instrumentos, e novas formas de gravacao e de processamento de sinal dudio. Pensa sobre o
futuro dos modelos de distribuicdo que sobre o formato digital se devera explorar as
possibilidades de diversificacdo da experiéncia de fruicdo, dando como exemplos interagdes
em tempo real, e inclusdo de diferentes estimulos sensoriais.

Descreve o futuro da musica nacional, nas suas forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas,
aludindo que o povo portugués ¢ um povo que assimilou a diversidade cultual, refletindo a
musica essa riqueza, para Luis, a criatividade ¢ uma carateristica relevante na diferenciacdo da
musica. Descreve o mercado portugués como pequeno, e incapaz de gerar valor suficiente

para cativar os agentes com qualidade, considerando que estamos afastados do centro
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europeu, sendo os custos de internacionalizagdo maiores do que para os demais europeus.
Refere a aposta turistica nacional como fonte de exportacdo de musica, sem recurso a
necessidade de sair do pais, acrescentando o facto de sermos poucos € pequenos, permite que
nos organizemos de forma mais eficaz e funcional que os outros. Refere que uma nova
geracao que dispds de formacao musical afirma-se no presente com grande qualidade. Sobre
esta geracdo, acrescenta que esta em vias de se desmobilizar por falta de compensagao.
Descreve como ameaga o desaparecimento do mercado de venda de musica que remunere os
artistas mais pequenos, sem expressao mundial ou regional.

Sente que a propriedade intelectual da musica nacional encontra-se protegida pelo cédigo do
direito de autor, e de leis como a das sociedade de gestao, e da copia privada.

Luis encontra-se inscrito em sociedades de gestdo de direitos coletivos, e considera o
contributo destas sociedades através das remuneracdes pela propriedade intelectual, enquanto
complemento ao seu rendimento, referindo que ndo o torna independente, mas que ¢ uma
ajuda. Descreve ainda a importancia dos programas de acao cultura e social atribuidos como
contributo na substituicdo de despesas que de outra forma teria de suportar, contribuindo
assim para a composi¢ao do seu rendimento.

Tipifica as sociedades de gestdo coletiva de direitos como as que no nosso pais, asseguram
eficazmente a representacao coletiva de matérias ligadas ao trabalho, ao estatuto fiscal, e a
seguranca social dos artistas, considera que valorizam ainda o seu trabalho colocando um
preco na sua utilizagdo, e cobram-no, garantindo que os utilizadores, € o publico nao

percepcionem o seu trabalho como gratuito.

Questoes finais:

Aludindo ao impacto causado pelos novos meios de distribui¢cdo digital de musica sobre as
carreiras dos artistas, Luis refere que estas causaram uma diminui¢do drastica no rendimento,
obrigando a diversificar. Refere que com a excecao dos artistas de topo da cadeia, todos os
restantes tiveram de desmultiplicar em atividades, aludindo que muitas destas atividades sao
fora dos sectores criativos, como forma de garantir rendimentos. Descreve que com 0s novos
meio de distribuicdo permitem aos artistas uma maior presenca ¢ proximidade com o seu
publico, caso o tenham, descreve que caso este publico ndo exista, considera que a dificuldade
em sobressair ¢ muito maior. Refere que os artistas sdo agora crescentemente donos dos seus
masters (produtores), e das suas musicas, estando agora as editoras mais dedicadas a atividade
de promotoras, e de distribuicdo, e menos de produtoras. Considera que os novos meios de

distribuicao digital de musica reforgaram a importancia da propriedade intelectual.
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Por fim, Luis, considera que o formato digital ndo ¢ adequado a garantia do retorno de uma
compensagdo adequada ao trabalho dos criadores, assegurando que ¢ urgente que se garanta
esse retorno. Descreve o formato fisico como tendo custos superiores, atendendo as
necessidade de distribui¢do, de duplicagdo, e de armazenamento. Porém, considera que ¢ o
formato adequado a garantir uma remuneragao aos artistas atendendo a uma procura constante
ou crescente, 0 que nao ocorre no presente com o formato digital que considera, depende da

boa vontade dos consumidores.

5.1.8 Entrevista a Miguel Angelo

Questoes introdutorias:

Miguel Angelo é autor, compositor, comunicador, criador de contetudos e performer.

E artista profissional, tendo no passado integrado os projetos musicais Delfins, ¢ Movimento,
estando atualmente a desenvolver uma carreira a solo, € com o projeto musical Resisténcia.
Considera como boa a sua relagdo com os restantes agentes do mercado musical, sendo uma
relagdo que considera de construgdo progressiva desde meados dos anos 80 até aos dias de

hoje.

Questoes chave:

Miguel descreve o mercado de vendas de musica nacional como praticamente inexistente,
caso se refira a venda de musica gravada. Considera que existe sim, um mercado enorme de
audi¢ao de musica gravada, cujos lucros revertem de modo insignificante para os produtores e
criadores de contetidos.

Analisando a evolugdo historica do mercado da musica na sua carreira, Miguel refere que
hoje, o mercado da musica ao vivo nao ¢ maior do que era antes, tendo-se sim, tornado no
tronco principal do negocio, sendo por isso insuficiente para a manutencdo de um exercicio
profissional da atividades.

Sobre os meios de distribuicao fisico e digital, refere que do fisico restara o vinil, para uma
minoria. Sobre a distribuicao digital, refere que a audicdo de musica perante o fornecimento
de um servigo, € hoje ja a vi principal.

Miguel descreve o papel dos artistas e das editora na era digital, referindo que os artistas terdo
de ser muito mais autossuficientes e gestores da sua carreira em todos os aspetos. Sobre as

editoras considera que operam cada vez menos de forma significativa dento da industria,
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vivendo da mais rentabilizacdo de back catalogues do que do lancamento e exploragao de
novos artistas.

Sobre a influéncia dos formato digitais no passado, presente e futuro na sua profissdao, Miguel
declara a certeza que do resultado da composi¢ao nasce o desejo de gravar, e da gravagao
deseja-se editar a obra. Refere igualmente o desejo de chegar ao maior nimero possivel de
pessoas, dentro da sua proposta de estética. Descreve que o digital proporciona como nunca o
fisico proporcionou essa hipotese, mas refere, com outro tipo de barreiras e dificuldades
perante a concorréncia € o modus operandi das grandes plataformas digitais. Sobre o seu
futuro, descreve que passa cada vez mais por conseguir alguma independéncia face a
globalizagdo do mercado, enquadrando-se porventura num caminho paralelo ao do grande
mercado.

Refletindo sobre o futuro da musica nacional, descreve que, apesar da vitalidade e diversidade
que a musica nacional apresenta, necessita mais do que nunca de defesa de classe e de espago
cultural portugués, refere que o apoio do publico existe, embora considere que a barreira
existente entre o artista e o publico seja uma escolha editorial dos media.

Sobre a defesa da propriedade intelectual da musica ao nivel nacional e europeu, refere que
esta ¢ conseguida em ambos os niveis pelas sociedades de cobranca, aludindo a uma
disparidade nos direitos gerados para os intérpretes nacionais, € internacionais, tornando a
vida dos autores nacionais menos confortaveis.

Miguel encontra-se inscrito na SPA, e na GDA. Sente o contributo das sociedades de gestdo
coletiva de direitos na sua carreira na qualidade de autor e compositor, através dos direitos
gerados pela SPA, referindo que os apoios existentes a edicdo permitem-lhe desde ha muito
prosseguir com a opg¢ao profissional pela sua carreira, € que sem estes apoios, seria bem mais
dificil.

Avalia a atuagao das sociedades de gestdo coletiva de direitos na sociedade portuguesa, e na
vida dos artistas como uma companhia que devia ser constante. Referindo que a defesa da
classe artistica sempre foi muito fraca em Portugal, mas que nos tltimos anos as coisas t€ém
vindo a melhorar, ¢ numa reflexdo assegura que as sociedades estdo a encontrar as vozes

consensuais que faltavam.

Questoes finais:
Avaliando o impacto dos novos meios de distribuicdo digital de musica, Miguel refere que
para a difusdo sdo 6timos, mas que para a continuidade das carreiras artisticas sao péssimos.

Consciente da contradicdo das suas afirmacdes, argumenta que enquanto a contribui¢dao dos
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difusores de contetdos for quase nula para os criadores de produtores de contetidos, nao lhe
parece que venham a existir progressos nesta industria, afirmando que as coisas podem até
estagnar, como acha que ja estao.

Sobre o retorno econdmico nas carreiras dos artistas sobre os formatos de distribuicao fisico e

digital, refere que € quase nulo, irrisério e risivel, no nosso mercado.

5.1.9 Entrevista a Pedro Oliveira

Questoes introdutorias:

Pedro Oliveira ¢ musico, produtor musical, jurista especialista na area do Direito de Autor, e
diretor geral da sociedade que gere os direitos conexos dos artistas, intérpretes ou executantes
em Portugal.

Como artista profissional, colabora em projetos com Rodrigo Ledo, Cindy Kat e Sétima
Legido.

Ao longo da sua carreira descreve a sua relacdo com os demais agentes do mercado musical
em linha com exercicio das fun¢des que tem desempenhado, ligadas a industria da musica,
nomeadamente como musico, produtor musical, arranjador, produtor musical executivo,
agente, manager ¢ promotor, mantendo uma relagdo proxima com todos os agentes. Sendo
uma relacdao que assenta em razdes profissionais, tal ndo impediu que com muitos desenvolve-
se uma relagcdo pessoal. Descrevendo-se como uma pessoa reservada, confessa que muitas
vezes a relacdo entre si, € os seus fas e publico em geral, ¢ para Pedro dificil devido a

intensidade que se cria entre o artista e publico.

Questoes chave:

Pedro descreve o mercado de vendas de musica nacional como ruinoso.

Atendendo a uma perspetiva historica, descreve que no inicio da sua carreira a industria
fonografica era uma industria rica e pujante com enorme capacidade de investimento.
Atualmente, constata que o negocio da musica faliu, pelo menos na sua forma classica, nao
vislumbrando novas formas e férmulas concretas de criagdo de riqueza para os artistas. Refere
que os atuais modelos de exploragao de musica, como por exemplo, o streaming, nao sao uma
op¢ao credivel para remunerar com justica os criadores.

Caracterizando os meios de distribuicao de musica em formato fisico e digital, Pedro refere
que o mercado de distribuicdo de venda fisica encontra-se praticamente morto, dando o

exemplo da FNAC que descreve como mantendo somente um pequeno nicho de venda fisica
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de musica. Sobre o mercado digital, descreve como um facto que do ponto de vista da
distribuicao, a facilidade de acesso aos bens musicais cresceu de forma gigantesca, porém
refere que o retorno econdémico aos artistas € quase nulo.

Pedro analisa o papel dos artistas e das editoras na era digital, aludindo que as editoras como
eram vistas no passado, se encontram em pré faléncia, tendo cada vez menos um papel
determinante na producdo de bens musicais, ndo conseguindo adaptar-se a estas novas
modalidades de exploracdao. Sobre os artistas, refere que o seu papel ¢ indiscutivelmente o de
criar, mas empobrecendo cada vez mais.

Sobre a influéncia dos formatos fisico e digitais, no passado e futuro da sua carreira, Pedro
relembra que tendo crescido num mundo de venda fisica, estar agregado a uma editora que
garantisse uma boa distribui¢do era fundamental pois, caso contrario, os discos ndo chegavam
a posse dos fas. Sobre o presente acredita que se estd a passar uma fase transitdria que
considera ser insustentavel. Acredita que no futuro, a distribuicdo ndo seja um problema. O
desafio estard na criagdo de novas formas de exploragao que remunerem de forma justa os
artistas.

Atendendo ao futuro da musica, avanga que caso a presente situagdo nao evolua, o futuro sera
muito negro, ndo existindo forma de remunerar a atividade, Pedro, prevé que se torne
impossivel a profissionalizacdo da musica. Referindo se tera de aceitar que as proximas
geracgdes de musicos sejam obrigados a terem profissdes “normais”, € que nos tempos livres,
logo de forma amadora fagam umas “brincadeiras” musicais.

Sobre a protecdo da propriedade intelectual da musica, Pedro refere que Portugal, em
conjunto com 0s seus parceiros europeus esta na vanguarda da protecao legal dos titulares de
direitos, nomeadamente com a ratificagdo dos tratados internacionais, como também, na
transposi¢do das diretivas comunitarias e producao legislativa avulso.

Pedro encontra-se inscrito enquanto autor na SPA, e como artista na GDA.

Avalia o papel das sociedades de gestdo coletiva de direitos na carreira dos artistas, aludindo
que para um autor, € para um artista, os montantes derivados da gestdo coletiva sdo parte
importante do seu orcamento anual, e refere que ¢ tanto mais importante para os autores, do
que para os artistas, visto estes terem como principal rendimento as atuagdes ao vivo.

Pedro considera a atuacdo das sociedades de gestao coletiva de direitos, refletindo sobre a
importancia dos passos que considera terem sido dados na aproximagao das sociedades aos
seus representados. Descrevendo que apesar das condigdes econdmicas adversas vividas, o
papel das sociedades ¢ cada vez mais importante, nomeadamente no que diz respeito a sua

acao social e cultural junto da comunidade artistica.
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Questoes finais:

Pedro considera que o impacto dos novos meios de distribuicao digital de musica na carreiras
dos artistas ndo ¢ significativo.

Por fim, sobre o retorno econémico das carreiras artisticas sobre os suportes de distribui¢ao
fisico e digital, refere que com a venda fisica a desaparecer, a digital ndo tem remunerado de

forma justa os criadores.

5.1.10 Entrevista a Pedro Wallenstein

Questoes introdutorias:

Pedro Wallenstein ¢ Instrumentista, membro da Orquestra Sinfonica Portuguesa free-lancer
em diversos projetos musicais e professor.

E musico profissional desde a década de 70, tendo colaborado numa multiplicidade de
projetos desde a Opera, a musica sinfonica, de camara, contemporanea, ao jazz, a musica
popular, ao pop-rock e teatro musical.

Como agente do mercado musical descreve o mercado como historicamente muito sensivel as
flutuagdes econdmicas e politicas da sociedade em geral, considerando que ¢ dos primeiros a

sofrer os impactos negativos, ¢ dos ultimos a beneficiar dos periodos de euforia social.

Questoes chave:

Pedro descreve o mercado de vendas de musica nacional como passando por uma fase de
lenta adaptacdo a novas realidades com imensas incognitas despoletadas pela realidade
digital.

Da sua perspetiva profissional, Pedro tipifica o mercado musical de hoje referindo que o
mercado discografico deixou de ser um negdcio de milhdes para ser um negocio de tostdes,
ou seja, o mercado de espetaculos cresceu exponencialmente, mas o valor das remuneragdes
progrediu em sentido inverso, mercé das leis de oferta e da procura, acrescente que toda a
tecnologia disponivel faz com que nunca a musica tenha sido tao presente no quotidiano das
sociedade, e o seu valor tdo baixo como atualmente.

Sobre a caraterizagdo dos formatos de distribuigdo fisico e digital, Pedro descreve que no
mercado fisico assistiu-se a grande concentracdo de grupos de distribuicdo, € ao quase
desaparecimento do pequeno retalho com o consequente prejuizo da diversidade de oferta.

Sobre o mercado digital, refere que de momento apenas ¢ economicamente interessante para
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as editoras com grandes catalogos internacionais e residual para as pequenas empresas
regionais, e para os artistas individualmente.

Em relagdo ao papel do artista na era digital, descreve que a reagdo criativa dos artistas esta
fazer-se sentir, em boa parte devido ao desinvestimento direto das editoras na produgdo, o que
leva a que cada vez mais os artistas sejam os produtores e proprietarios dos seus registos, € as
editoras se remetem para prestacao de servicos de distribuicdo e promogao.

Pedro descreve, atendendo ao impacto na sua profissao dos modelos de distribuicao, fisico e
digital, e na forma em como o influenciam no passado, presente e futuro, avangando que na
medida em que essas realidades tradicionais estdo em plena convulsdo, ndo ¢ de momento
visivel um modelo de equilibrio entre “Capital e Trabalho” para o futuro imediato.

Sobre o futuro da musica nacional, Pedro refere que a musica portuguesa tem um carater
identitario muito proprio e forte que lhe poderia permitir nichos de consumo internacional se
bem promovida e divulgada. Sobre a producao refere que procura com toda a legitimidade
seguir os modelos do mainstream anglo-saxonico, porém diz, pouco terd a acrescentar nesse
mercado, e portanto de adquirir visibilidade.

Sobre a protecdo da propriedade intelectual da musica, Pedro refere que seguramente que sim,
a musica nacional encontra-se protegida, do ponto de vista legislativo, porém refere, em
termos dos comportamentos dos utilizadores a situacdo ¢ diferente, sendo pouco
compreendidos esses direitos e imperando uma cultura de evitagdo do seu cumprimento.
Pedro encontra-se inscrito em sociedades de gestao coletivas de direitos.

Sobre o papel das sociedades de gestdo coletivas de direitos na contribuicdo para a sua
carreira, Pedro diz que sdo extremamente importantes, ndo s6 por acrescentarem alguma
remuneragdo aos criadores, como por captarem recursos financeiros para reinvestimento na
producdo artistica e colmatarem lacunas de suporte social importantes para classes
profissionais que vivem por defini¢cao na precariedade.

Avalia a atuacdo sociedades de gestao coletivas de direitos na sociedade portuguesa referindo
que nao devem perder de vista o constante esfor¢o de “educacao” da opinido publica para a
protecao da criatividade e inovagdo, bem como ¢ manterem uma relacdo de transparéncia

informada com os seus parceiros sociais.
Questoes finais:

Pedro avalia o impacto da novos meios de distribuicao digital nas carreiras dos artistas como

muito importante, referindo que € provavelmente o caminho a seguir.
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Sobre o retorno econdémico dos formatos de distribuicao fisico e digital na carreira dos
artistas, Pedro refere que a distribui¢do fisica de musica estd com cada vez menos forca e isso
¢ visto, inclusive, no cada vez menor nimero de lojas de musica pelo pais. D4 como exemplo
as lojas FNAC que descreve como mesmo sendo a grande loja de venda de discos fisicos, tem
cada vez menos espaco para discos, Sobre a distribui¢do de musica digital, descreve que estad a

ganhar cada vez um peso maior no retorno financeiro na venda da musica para um artista.

5.1.11 Entrevista a Raquel Lains

Questoes introdutorias:

Raquel Lains, ¢ também conhecida profissionalmente pelo nome da sua atividade, Let’s Start
a Fire.

Sendo promotora discografica e agente, descreve a sua atividade referindo que a promogao
consiste na divulgagdo da musica nos meios de comunicagdo, televisdo imprensa e radios,
sendo o seu objetivo de apresentar as bandas e os seus novos discos e concertos aos
jornalistas, mostrando-lhes a musica e dando-lhes a sua opinido em relacdo a relevancia de
uma banda e do seu trabalho discografico, de forma a tentar obter a maior exposi¢ao
mediatica possivel através da marcacdo de entrevistas, publicagdo de criticas, noticias,
colocagao de singles a tocar nas playlists de radios, etc. Raquel descreve que o agenciamento
consiste na marcagao de concertos para as bandas.

Raquel nao ¢ artista profissional.

Descreve a sua relacdo com os restantes agentes do mercado musical dando o exemplo
especifico da sua relacdo com as suas bandas que descreve de muito proxima, referindo que
so trabalha as bandas com as quais se identifica, e com as quais sente uma ligagdo, sendo por

1sso a relagdo que cria com elas, uma relagcao sempre muito especial.

Questoes chave:

Raquel descreve o mercado de venda de musica atual como encontrando-se numa fase muito
complicada, referindo que o artista encontra muita dificuldade em sobreviver apenas da
musica. Refere que a venda de discos € quase inexistente, e € necessario tocar muito para
conseguir dinheiro suficiente para sobreviver apenas da musica.

Numa andlise historica sobre o mercado musical, Raquel refere, que trabalha na musica ha 12
anos, € que para si o mercado da musica encontra-se numa fase dificil, referindo que a venda

dos discos estd numa situagdo critica devido ao aparecimentos de suportes alternativos ao
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disco, ao fenomeno da pirataria, e descreve, a crise econdémica, sendo este um facto que
influéncia a direcdo que a industria fonografica estd a seguir. Acrescenta que devido a
diminui¢do de vendas de discos, o poder de investimento da editoras, pequenas ou grandes,
tem vindo a diminuir a olho vistos o que faz com que a aposta em novas bandas seja um risco
que muitas ja nao possam correr, ¢ que tal implica que bandas que considera de geniais
fiquem frequentemente por sua conta neste mercado. E sobre esta questio que considera que
existe uma grande mudanga na industria, acrescentando que as bandas ndo desistem, e nao
cruzam os bracos, muitas optando por editar em nome proprio, as cada vez mais frequentes
edicoes de autor. Acrescenta que € precisamente quando as bandas optam por esta via que
necessitam de encontrar em si proprias uma boa equipa de pessoas para trabalhar o seu disco
nas varias vertentes, gravacao, grafismo, fabricagao, distribui¢do, promogao e agenciamento.
Caraterizando os meios de distribuicao fisico e digital, Raquel refere que ainda d4 muito valor
ao objeto fisico do disco, fazendo por isso para ela sentido a existéncia de um disco fisico,
apesar das vendas do disco fisico serem praticamente irrelevantes, acrescenta porém que
enquanto objeto e carta de apresentacdo de uma banda, considera importante a sua existéncia,
e a sua boa distribuicdo. Refere que a grande aposta tem de ser na distribui¢do digital do disco
através do Spotify, iTunes, Bancamp, SoundCloud, Youtube, etc. Referindo que cada vez
mais estas plataformas online constituem um retorno financeiro muito importante para as
bandas, sendo o grande veiculo para chegarem as pessoas, ao publico e aos fas, rematando
sobre o formato fisico que ndo se pode esquecer o regresso do vinil, € a importancia do
mesmo.

Sobre o papel dos artistas e das editoras na era digital, Raquel refere que estamos numa fase
de mudanga em que o resultado, ou o ponto de chagada ainda ndo ¢ claro, por conseguinte,
considera que tanto as bandas como as editoras em tempos recentes t€m vindo a adaptar-se as
novas formas de chegar as pessoas, € as novas possibilidades de retorno financeiro na venda
da musica digital, descreve que € necessarios estar muito atento a tudo o que se vai passando e
estar sempre na linha da frente, sem que possivel.

Raquel descreve o impacto sentido na sua profissao pelos modelos de distribuicdo, fisico e
digital, referindo que o surgimento da distribuicao digital ¢ a causa das mudancas do mercado
musical, tendo uma influéncia total na sua profissao, e em todas as profissdes da industria
discografica. Acrescenta que mais especificamente, a distribui¢ao digital, e as edi¢des apenas
digitais, dificultam atualmente o seu trabalho enquanto promotora. Descreve que nos media, a

maior parte dos jornalistas ainda espera um disco fisico, um objeto que possa olhar, palpavel
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para poder analisar e escrever sobre. Refere que o disco digital ainda passa despercebido para
muitos jornalistas, existindo quase sempre o pedido do envio do disco fisico.

Sobre o futuro da musica nacional, Raquel descreve que apesar de estarmos numa fase de
mudancga e incertezas, da ameaca do nao retorno financeiro pela musica, acredita que poder
ser uma altura de grandes oportunidades. Referindo que o panorama musical nacional nunca
esteve tdo bem, em grande parte pela cada vez maior numero de edi¢des de autor, de bandas
que decidem por si proprias divulgar a sua musica, e colocar o seu trabalho disponivel para
venda sem esperar pela aposta das editoras no seu disco. Acha mesmo que existem um grande
numero de bandas que surgiram desta tendéncia que provavelmente nunca se daria a conhecer
se o mercado da musica ndo vivesse a crise que atualmente vive. Para Raquel, as bandas
seguem em frente, e acreditam nelas proprias, o que as faz arriscar numa edi¢gdo mesmo que
ndo tenham uma editora por trds a apoid-las. Acredita que se tudo dependesse das editoras,
boas bandas ficariam de fora, o que considera que j& nao acontece, pelo menos com a
frequéncia que ocorria no passado, acrescentando que a qualidade da musica que tem sido
editada, em edi¢des de autor, e ndo so, deixa a todos entusiasmados, descrevendo que temos
grandes nomes a nivel nacional com uma qualidade incrivel e quantidade que considera t€ém
vindo a crescer.

Raquel sobre a protecdo de propriedade intelectual da musica nacional, refere nao ter
informacdes suficientes para uma resposta a tematica.

Raquel nao se encontra inscrita em nenhuma sociedade de gestao coletiva de direitos, porém
sobre a sua atuagdo na sociedade portuguesa e na vida dos artistas em particular, refere, que
tanto quanto sabe, a gestdo e monitorizagao destes direitos nunca ¢ feita de forma satisfatoria,
e da forma minuciosa que os artistas acham que deve ser feita, sendo que sobre o retorno
financeiro oriundo da gestao dos direitos de autor e conexos, considera que normalmente nao

correspondem ao esperado.

Questoes finais:

Raquel avalia o impacto da novos meios de distribuigdo digital nas carreiras dos artistas como
muito importante, afirmando que sdo muito importantes, € que sdo provavelmente o caminho
a seguir.

Sobre o retorno econdémico dos formatos de distribuicao fisico e digital na carreira dos
artistas, Raquel refere que a distribuicao fisica de musica esta com cada vez menos forca e
isso € visivel, inclusive, no cada vez menor numero de lojas de musica pelo pais, dando o

exemplo da FNAC, descreve que mesmo sendo uma grande loja de venda de discos fisicos,
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possui cada vez menos espago para discos. Sobre a distribuicdo digital descreve que esta a

ganhar cada vez maior peso no retorno financeiro na venda de musica para um artista.

5.1.12 Entrevista a Raquel Reis

Questoes introdutorias:

Raquel Reis ¢ musica de orquestra, realizando também concertos a solo, e de musica de
camara.

E artista profissional, e colabora ou colaborou com a Orquestra Gulbenkian, ao Orquestra de
Jovens da Unido Europeia, a Orquestra Spira Mirabilis, o projeto Mundo Grande, o projeto
Trio Pessoa, e Trio Posto 6.

Raquel descreve a sua relagdao na qualidade de agente de mercado musical, com o publico de
muito boa e compensadora, com os restantes agente considera que ndo tem uma relagdo muito

boa, descrevendo a sua experiéncia passada como muito impessoal e fria.

Questoes chave:

Raquel descreve o mercado de venda de musica atual como bastante melhor que ha cinco anos
atras, mais variado, e abrangendo todos os estilos musicais.

Numa analise histérica sobre o mercado musical, Raquel refere que o mercado atual ¢ mais
vasto e democratico, mais livre e aberto.

Caraterizando os meios de distribuicao fisico e digital, Raquel descreve que para si o formato
fisico ¢ muito mais facil de aceder, mais interessante, sobre o formato digital considera que ¢
mais impessoal, e pouco apelativo.

Sobre o papel dos artistas e das editoras na era digital, Raquel refere que este ¢ 0 mesmo de
sempre, 0 da comunicagdo e expressao.

Atendendo ao impacto sentido na sua profissao pelos modelos de distribuigdo, fisico e digital,
Raquel refere que apenas sente influéncia no meio de propagacao daquilo que faz, e vé que
pode ajudar muito na divulgagdo rapida e global.

Sobre o futuro da musica nacional, Raquel descreve que julga que a (musica nacional) tem
muita forga e potencial, se tiver uma boa gestao.

Sobre a prote¢do da propriedade intelectual ao nivel nacional, europeu e internacional, Raquel
descreve que sente que esta protegida através da GDA.

Raquel esta inscrita na GDA, e sobre o contributo que esta tem sobre a sua carreira refere que

cobra apenas os seus direitos, ndo sentindo que tenha outro contributo na sua carreira.
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Avaliando a atuagdo das sociedade de gestdo de direitos coletivos em Portugal como

competente.

Questoes finais:

Raquel avalia o impacto da novos meios de distribuigdo digital nas carreiras dos artistas como
sendo um bom meio de difusao, podendo ajudar muito na internacionalizagdo das carreiras.
Sobre o retorno econdémico dos formatos de distribuicao fisico e digital na carreira dos

artistas, Raquel define que sao igualmente competentes no retorno econdémico.
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5.2 Grelha de andlise da codificacdao tematica face a influencia das estratégias de distribuigao

digital na gestao das carreiras artisticas.

Entrevistas:de 1 a4 El
Questoes Introdutorias

P1: Por que nome
¢ conhecido
profissionalmente
?

P2: Dentro do
meio artistico, em
que consiste a sua
atividade
profissional, e
como melhor
descreveria a sua
intervengao neste
meio?

P3: E artista
profissional? Se
sim, em que
projetos artisticos
colaborou no
passado, € em que
projetos colabora
atualmente.

P4: Ao longo da
sua carreira, € na
qualidade de um
agente do
mercado musical,
como descreveria
a sua relagdo com
artistas, agentes
(managers),
promotores,
produtores,
editoras, fas e
publico em geral?

Alex Loscos

"Dirijo una
empresa de
monitorizacion
musical que
pretende ayudar a
las entidades de
gestion de
derechos
musicales a
mejorar su labores
de distribucion de
royalties"

"No. He sido
artista semi-
profesional en el
pasado."

"Muy lejana."

E2

Antonio Mendes

"Sou diretor de
programacao de
uma radio." "a
minha interven¢do
nos campos da
musica e dos
musicos em
Portugal (...)
aproxima-se, (...)
a deum
gatekeeper para a
informagéo
jornalistica.

nn

"(...) sou
radialista, uma
profissdo que
também era
conhecida por
artista de radio"

"Como diretor de
programacao
relaciono-me com
todos, embora de
formas muito
diferentes.

Com alguns
artistas
desenvolvi, ao
longo dos anos,
uma relagdo
proxima. Em
alguns casos
mesmo de
amizade."

"Com managers,
promotores ou
editoras, a
situacdo ¢é
diferente.
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E3

Noiserv (David
Santos)

"No meio artistico
sou musico."
Entre outros
projetos/bandas, o
meu projeto
principal ¢ a solo
e chama-se
Noiserv.

"Tenho também
varias
participacdes em
cinema e teatro"

"A relagcdo com
outros artistas ¢
muito boa." (...) "¢
um orgulho
enorme fazer
parte de uma nova
geragdo de
musicos." "Em
relacdo a
“managers” € uma
atividade que
desconheco nunca
tive um. Em
termos de
editoras, por um
motivo ou por
outro, sempre
editei sozinho os
meus discos mas
do que conhego

E4

Eduardo Simdes

"Desempenho as
fung¢bes de Diretor
Geral da AFP" "
desenvolvo
(atividade) com os
artistas e musicos
tema a ver
sobretudo com o
trabalho de lobby
junto dos poderes
politico e
legislativo em
Portugal e no
Parlamento
Europeu"

"Nao"

"Boas relag¢des
com todos os
agentes deste
meio"



Questoes Chave

Normalmente ¢
sobre estes que
recai a funcdo de
pressionar a radio
para tocar as
musicas dos seus
artistas."

existem algumas
com interesse em
apostar na musica
nacional."
"Existem
bastantes
promotores/produt
ores de
espetaculos os que
me permite
percorrer
praticamente todo
o Pais em
concertos."

Objetivo: Compreender o mercado de vendas nacional de musica visto pelos artistas nacionais.

P5: Da
perspectiva de um
artista, como
descreveria o
mercado de venda
de musica
nacional atual?

"Pocos artistas
pueden ganarse
bien la vida."

"Posso responder
como diretor de
uma radio que
apoia
artistas"(...)" o
mercado atual
como uma palida
sombra do
passado." (...)
"as vendas em
formato digital
ndo superam as
quebras da venda
de musica em
formato fisico"
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"Sou de uma
geragdo que
nasceu ja depois
da crise de venda
de discos, nao sei
como era antes
mas acredito que
0S numeros
fossem
diferentes." (..)"a
internet que
“trouxe” esta
crise, também
trouxe outras
coisas boas, hoje
em dia ¢ mais
facil para um
musico
desconhecido
mostrar a sua
musica e esperar
que sejam as
pessoas a decidir
se gostam ou nao,
ao contrario de
uma ditadura de
'editoras major'
onde apenas os
“escolhidos”
tinham forma de
chegar um
publico."

“Um mercado em
transformacgao
acelerada onde as
formas de fazer
chegar a musica
ao publico se
alteraram
profundamente
nos ultimos anos"
(...) "um mercado
agonizante devido
a inércia dos
sucessivos
governos na
promulgacio de
legislagdo par ao
combate a
pirataria digital"
(...) "apesar da
crise(...) o talento
dos artistas nunca
conheceu
qualquer crise e
vivemos hoje um
periodo de grande
diversidade e
criatividade."



P6: Da sua
perspectiva
profissional, como
tipifica o mercado
musical hoje,
quando
comparado a
quando iniciou a
sua carreira?

"Maés o0 menos
igual sdlo que
para algunos
mercados
(sobretodo el
fisico) parece que
la distribucion de
‘long tail’ es cada
vez mas agresiva.
El tail cada vez v
aganando terreno
al head."

"O mercado esta
radicalmente
diferente." (...)
"Deixou de se
vender musica,
consequentemente
, as editoras
perderam muita
da sua
importancia. Os
musicos deixaram
de ganhar
dinheiro com a
venda de musica.
Os espetaculos
passaram a ser a
sua fonte de
rendimento” (...)"
os meios de
producao
democratizaram-
se" (...) "os meios
digitais permitem
a muito mais
pessoas gravar
musica. E
frequente ser
contactado na
radio por musicos
que ainda ndo tém
editora."
(...)"Alguns
musicos, mesmo
dos que andam ha
mais tempo na
musica, apenas
possuem acordos
de distribuigado
com as editoras.
Séo donos dos
seus masters."(...)
" A radio continua
a ser procurada
como meio para a
divulgacdo da
musica e dos
espetaculos dos
musicos."
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"Na minha
carreira de 8 anos
acho que pouco
mudou. Apanhei o
inicio da geragdo
dos 'download
ilegais', do 'ndo
ter de pagar por
uma musica' e €
ainda isso que se
esta a tentar
contornar."

"E um mercado
muito mais
reduzido onde os
canais através dos
quais o
consumidor acede
a musica e onde
os métodos e
ferramentas de
promogao
também se
alteraram
profundamente."



Objetivo: Identificar as caracteristicas do mercado musical por tipo de distribuigdo fisico e digital.

P7: Como
caracteriza 0 meio
de distribuigao
musica em
formato fisico, € o
meio de
distribui¢do
digital?

"La distribucion
fisica necesita de
fabricacion,
packaging,
transporte,
logistica, y el
punto mas débil
para mi,
negociacion con
los puntos de
venta. El digital
necesita de
codificadores,
ancho de banda y
conocimientos
técnicos."

"O meio de
distribui¢do de
musica em
formato fisico
definha."(...)

"O meio digital
(...) ¢ dominado
pelo iTunes. O
que nao ¢é bom.
Apenas um agente
dominar a venda
de musica neste
formato coloca os
musicos numa
posigdo
obviamente
fragil."

(...)"as
plataformas tipo
Spotify ou Meo
Music nao sdo, de
todo, uma forma
de compensar as
quebras de vendas
fisicas" (...) "os
musicos queixam-
se que os
pagamentos das
plataformas deste
tipo é
manifestamente
baixo" (...) "Em
Portugal, sem a
escala do mercado
americano,
dificilmente os
musicos terdo
algum pagamento
significativo
destas
plataformas."
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"Eu quero ainda
acreditar que o
formato fisico ndo
pode desaparecer"
() "A
distribui¢do
digital é também
importante numa
visao de espalhar
a musica mais
rapidamente, acho
que o equilibrio
entre os dois € o
futuro que todos
queremos."

"De acordo com
os dados mais
recentes relativos
a2013,em
Portugal o
mercado fisico
tem uma quota de
70% e o digital
30%. E um
indicador
sintomatico do
estado ainda
inicial do mercado
digital que coloca
Portugal atras de
outros mercados
Europeus de
dimensio
semelhante."



P8: Como
carateriza o papel
dos artistas e das
editoras na era
digital?

"El de los artistas
es y sera siempre
fundamental en lo
creativo. La
editora puede ser
de ayuda o no,
depende de su
compromiso con
el artista y su
talento. No creo
que el artista deba
asumir tareas de
edicidn, no es su
expertise ni su
foco. Su foco es
hacer buena
musica."

"O papel dos
artistas permanece
inalterado. Sdo o
fulcro da
atividade. Mas e
hoje mais
exigente. Muitos
musicos nao sao
apenas criadores ¢
executantes. Sdo
também agentes
de si proprios."
(...) "As editoras
dominavam,
acima de tudo, a
gravacao e,
sobretudo a
distribui¢do. Sem
elas, os musicos
ndo conseguiam
ter uma carreira.
Elas sim tinham
um enorme papel
de gate keeper.
De decidir quem
editava ou
ndo.Com a
revolugdo digital,
0s musicos
passaram a ter
maior facilidade
de gravagdo, sem
depender das
editoras" (...) "
(com) o
aparecimento das
plataformas
digitais (...), os
musicos passaram
a poder distribuir
a sua musica. Seja
porque a colocam
gratuitamente no
Youtube,
MySpace ou
Soundcloud,(...).
Seja em
plataformas
menos conhecidas
como o
Bandcamp."
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"estdo a tentar
todas as formas e
mais algumas para
conseguir manter
de pé uma
industria que néo
¢ barata, com este
novo conceito de
musica
praticamente
oferecida, ou
“roubada” (...)
"antigamente
grande parte dos
custos de
gravagdo/mistura/
edi¢do de um
disco eram
suportadas com as
vendas, aquilo
que hoje em dia é
muito mais dificil
de atingir."

"Os artistas
passaram a
assumir muitas
das vezes o papel
também de
produtores dado
que em muitos
casos sdo eles
proprios que
financiam, e
assumem o risco
inerente, a propria
gravacdo. Todavia
o papel central do
artista ndo se
alterou. O seu
trabalho criativo ¢
cada vez mais
importante, tanto
na vertente
discografica como
do espetaculo ao
vivo."



P9: De que forma
o formato de
distribuigéo fisico
e digital,
respectivamente,
o influenciaram
no passado, €
influenciam no
presente, ¢ penda
que influenciardo
o futuro da sua
profissao?

P10: Como vé o
futuro da musica
nacional, nas suas
forgas, fraquezas,
oportunidades e
ameacas?

"Los puntos de
venta fisico cada
vez tienen menos
espacio y cada
vez arriesgan
menos por lo que
creo que acabaran
estancados en una
expresion minima
(como los estantes
de venta de
casetes de las
gasolineras)
aunque nuevos
formatos de fisico
Creo que son
posibles en el
futuro. El digital
seguira creciendo
aunque"

"No conozco la
escena musical
portuguesa
suficientemente
bien."

"No caso da radio,
o formato digital
ha muito que se
impos. A
proliferagdo de
plataformas
moveis, digitais, ¢
imparavel."

"O futuro da
musica nacional
ndo ¢ risonho.
Creio que
dificilmente, nos
tempos mais
proximos,
aparecerdo artistas
com a dimensdao
que tiveram os
Xutos e Pontapés
ou Rui Veloso.
Até ha pouco
tempo vendiam-se
discos ¢ as
camaras
municipais
financiavam
muitos
espetaculos pelo
pais. Nem uma
coisa, nem a outra
se verificam hoje
o que limita
bastante o nimero
de espetaculos
que 0os musicos
dao por ano, bem
assim como o
numero de artistas
com digressoes
nacionais que
proporcionam
retorno
financeiro.Muitos
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"A distribuigéo,
fisica ou digital, é
a forma de
conseguir que a
musica chegue as
pessoas, por isso
serad sempre um
dos aspectos mais
importantes para
qualquer musico."

"Desde os ultimos
10 anos acho que
claramente este é
o periodo em que
a musica
portuguesa esta
melhor, ha cada
vez mais ¢ melhor
bandas em
Portugal, por isso
acho que o futuro
sera 6timo, e
quem sabe até,
com uma
internacionalizac¢a
0 mais marcada
para toda a boa
musica que se faz
por ca."

"A
desmaterializagdo
dos suportes de
musica gravada ¢
um dado assente ¢
irreversivel. Hoje
todo o trabalho
tem que ser
desenvolvido em
fung¢do do
mercado digital
mas sem
esquecermos que
o mercado fisico
ainda tem um
peso maioritario.'

1

"A musica
nacional, (...) esta
num excelente
momento de
criatividade com
diversos artistas a
terem carreiras
também no
estrangeiro. Ao
nivel dos géneros
musicais a
diversidade
também ¢ grande.
As oportunidades
estdo nessa
procura
internacional que
comega a
conhecer de forma
sustentada a
musica
portuguesa. As
ameagas sao a
falta de condigdes
para o
investimento. As
fraquezas, na
minha opinido,
nao existem."



musicos baixaram
os seus cachets
como
consequéncia. O
numero de
concertos por ano
também
baixou."(...) "A
internacionalizacga
0 so faz sentido
para projetos com
caracteristicas
especificas.
Artistas como
Mariza ou
Carminho podem
pensar nisso pela
natureza do seu
trabalho. Os DlJs,
que seguem outro
circuito de
espetaculos,
também podem
ter algum sucesso
internacional. Mas
este caminho ndo
esta ao alcance de
musicos como
Jodo Pedro Pais
ou Amor Electro.
O tipo de musica
que produzem
dificilmente lhes
permite pensar em
fazer uma
digressdo
internacional com
muitas datas e
forma do circuito
dos portugueses
no exterior."

250



Objetivo: Identificar em que medida a gestdo de direitos autor e de gestdo de direitos afectam a

carreira artistica.

P11: Sente que a
propriedade
intelectual da
musica nacional
esta protegida a
luz do direito
nacional, europeu
ou internacional?
De que forma?

"No conozco la
legislacion
portuguesa pero
me imagino que
hay herramientas
suficientes para
protegerla"

"A legislagdo e os
agentes que tém
como funcgdo
garantir a
propriedade
intelectual
existem e
funcionam nas
medida das suas
capacidades.” (...)
"Creio mesmo
que existem varias
geragdes que
desconhecem a
ideia de
propriedade
intelectual"

251

"Da minha
experiéncia, em
territério nacional
a gestdo dos
direitos de autores
vai sendo feita
mais ou menos
com alguma
regularidade, ndo
¢ perfeita mas vai
acontecendo. A
nivel
internacional a
logistica complica
muito, € no meu
caso nunca
consegui ver
cobrado nenhum
direito de autor
fora de
Portugal"(...)
"Para que isto
aconteca
corretamente tem
de existir uma
coordenagdo
muito maior entre
estas sociedades,
0s promotores €
0s proprios
artistas."

"Nao. Ha lacunas
gritantes na
legislagao
nacional. Basta
pensarmos que os
tribunais civeis s6
muito
recentemente
conheceram
numeros
relevantes de
casos, com a
criagdo do
Tribunal de
Propriedade
Intelectual. Ao
nivel da Internet o
pendor
criminalista da
legislagao
Portuguesa nao
resolve qualquer
problema de
forma eficaz
perante violagdes
massivas de
propriedade
intelectual
perpetradas por
milhdes de
utilizadores em
qualquer
momento que se
considere. Torna-
se necessario que
seja promulgada
nova legislagdo
que permita por
um lado bloquear
acesso a sites
ilegais de forma
rapida e por, outro
lado, legislagdo
que avise os
utilizadores/infrac
tores
relativamente as
sancdes em que
podem incorrer se
violarem direitos
de propriedade
intelectual."



P12: Enquanto
agente do
mercado nacional
musical, pertence
e/ou esta inscrito
em alguma
sociedade ou
corporativa de
gestao de direitos
de autor e/ou
diretos conexos?
P13: Se sim, de
que forma sente
que estas
sociedades de
gestao de direitos
de autor e/ou
conexos
contribuem na sua
carreira
profissional ao
nivel econémico-
financeiro, social
e cultural?

P14: Na sua
perspectiva
profissional como
avalia a atuagédo
das sociedades ou
corporativas de
gestao de direitos
de autor e/ou
diretos conexos na
sociedade
portuguesa, € em
particular na vida
dos artistas?

"Si en Espana"

"De una forma
muy significativa.
Durante la época
en que mas ejerci
de musica, las
entidades de
gestion fueron el
sustento mas
importante a mi
carrera. En
cambio, el editor,
que
tradicionalmente
goza de la
simpatia popular,
no se comportod
como debia."
"Para el artista
comun, las
entidades mas
importante son los
autores (SPA) y
los intérpretes
(GDA). Me
consta que ambas
sociedades estan
haciendo
esfuerzos para
mejorar en sus
procesos,
sobretodo en
cuanto a
informacion y
distribucion se
refiere. GDA ha
sido pionera en
Portugal en este
campo"

"Lamentavelment
e, nao estou".

"Lamentavelment
e, nao estou."

"Nao tenho
experiencia para
dar uma resposta
relevante"
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"Na SPA e na
GDA."

"ha alguma
cobranga de
direitos de autor
que vai sendo
feita e dessa
forma é sempre
um contributo a
nivel econémico-
financeiro para a
sustentabilidade
da minha
carreira."

"Acho que ha
sempre coisas que
podem ser
melhoradas, mas
na parte que me
toca, sinto que se
0 proprio musico
tiver uma postura
ativa e interessada
neste assunto as
sociedades
respondem a
altura".

HNﬁO'll

N.A.

"De uma forma
muito positiva e
refiro-me a todas:
SPA, GDA,
GEDIPE e
AUDIOGEST."
(...) "s6 as
entidades de
gestdo colectiva
de direitos podem
promover a defesa
dos interesses dos
seus
representados.”



Questoes Finais

Objetivo: Identificar novas formas de rentabilidade artistica suportada em formatos fisicos e digitais.

P15: Como avalia
o impacto dos
novos meios de
distribui¢do
digital de musica
nas carreiras dos
artistas?

"Los médios no
son ni buenos ni
malos por si
mismos. Son
nuevas
herramientas al
servicio de la
gente que los usa.
Los nuevos
médios de
distribucion y
cualquier otro
proceso nuevo
que aparece en un
ecosistema
representan una
oportunidad para
aquellos artistas
que sepan como
usarlas bien. Para
los que no
imagino que
supone una
amenaza."

"Podem ser uma
oportunidade, mas
o mercado nao
tem dimensao
suficiente para
proporcionar um
retorno suficiente
para suprimir as
quebras de vendas
fisicas.

Pode ser bom para
ajudar a promover
os trabalhos dos
artistas."
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"¢ mais facil a
relacdo musicos-
publicos o que
permite que
alguém totalmente
desconhecido
consiga que a sua
musica chegue
mais facilmente as
pessoas" (...) "a
sustentabilidade
da industria é
muitas vezes
posta em causa."
(...)" Mas sendo
coerente com a
minha historia, so6
posso estar
agradecido a
“internet”, sem
ela, com mais ou
menos
dificuldades
certamente ndo
podia viver
daquilo que mais
gosto de fazer,
musica."

"O impacto ¢
positivo na
medida em que a
crescente
preferéncia do
consumidor pelo
meio digital leva
o artista de
encontro as
necessidades do
consumidor” (...)
"Os beneficios da
exploracao do
segmento digital
estdo ainda longe
de estar
plenamente
disponiveis (...) €
necessario
legislag@ao sobre
pirataria digital,
unica forma dos
servicos digitais
legais nao
sofrerem a
concorréncia
desleal dos
servicos ilegais e
assim poderem
desenvolver-se
em todo o seu
potencial com os
consequentes
beneficios para
artistas e
musicos."



Pl6:
Considerando o
retorno
economico as
carreiras dos
artistas, como
avalia os diversos
formatos de
distribuigédo e
divulgacao de
musica, fisicos e
digitais?

"Segun mi
experiencia como
musico, en la liga
que jugaba yo, ni
a venta fisica ni
digital supone
ningun ingreso
suficientemente
significativo
como para
preocuparme de
él. Los tnicos
ingresos
significativos
venian de las
entidades de
gestion. Los
editores y los
grandes artistas
seguramente
pensaran
distinto."

"Ja respondido
anteriormente."

254

"O retorno
econodmico a
carreira de cada
artista tem de ser
um conjunto de
muitas coisas,
vendas fisicas,
vendas digitais,
concertos, entre
muitas outras
coisas, mas
claramente a
maior parte desse
retorno nao esta
nas venda."

"0 retorno mais
significativo ainda
resulta do
mercado fisico
mas tenho
consciéncia que
num futuro
proximo ou
mesmo muito
proximo, o
retorno
economico do
segmento digital
sera maioritario."
(...) "o modelo de
rendimentos que
os artistas tinham
ha alguns anos
onde as 2
principais fontes
eram as receitas
da venda de
discos ¢ os
espetaculos, esta
definitivamente
ultrapassado por
um modelo mais
hibrido onde as
diversas fontes de
rendimento tém
uma importancia
variavel.
Atualmente um
artista tem que
explorar
obrigatoriamente
as seguintes
fontes: disco,
espetaculos ao
vivo, direitos pela
execugdo publica,
direitos digitais,
sincronizagoes,
programas de
televisdo, etc."



Entrevistas: de 5a8 ES
Questoes Introdutorias

P1: Por que nome
¢ conhecido
profissionalmente
?

P2: Dentro do
meio artistico, em
que consiste a sua
atividade
profissional, e
como melhor
descreveria a sua
intervengao neste
meio?

P3: E artista
profissional? Se
sim, em que
projetos artisticos
colaborou no
passado, € em que
projetos colabora
atualmente.

P4: Ao longo da
sua carreira, € na
qualidade de um
agente do
mercado musical,
como descreveria
a sua relagdo com
artistas, agentes
(managers),
promotores,
produtores,
editoras, fas e
publico em geral?

Jodao Moreira dos
Santos

"Produtor,
divulgador,
historiador e
autor".

(Néo) "autor do
programa «Jazz a

Dois» (Antena
2)".

"Muito boa".

E6

José Jorge Letria

"Sou presidente
da Diregao e do
Conselho de
Administragdo da
Sociedade
Portuguesa de
Autores, mas
também, ha mais
de 40 anos,
jornalista, musico,
dramaturgo e
escritor."

"Fui compositor e
intérprete
semiprofissional,
dado que a minha
atividade basica
sempre foi o
Jornalismo."

"E uma relacdo
profissional
dentro da SPA e
de caracter mais
proximo e
colaborante, fora
desse espago, com
aqueles a quem
estou
profissionalmente
ligado, seja na
literatura, seja no
teatro ou musica."
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E7

Luis Sampaio

"Musico, piano e
sintetizadores;
Membro da
Dire¢do de uma
sociedade de
gestdo de direitos
Conexos.
Descrevo a minha
intervencdo como
criador e ainda
como
representante dos
criadores para
efeitos da sua
propriedade
intelectual."
"Sim. Fui
membro, entre
outros projetos
menos
divulgados, das
bandas Radar
Kadafi e Delfins.
Atualmente estou
entre projetos.*
"De uma maneira
geral descrevo-a
como boa."

E8

Miguel Angelo

"Autor,
compositor,
comunicador ,
criador de
conteudos,
performer."

"Sim. no passado,
delfins e
movimento.
atualmente a solo
e resisténcia."

"Boa, de
constru¢ao
progressiva desde
meados dos anos
80 até hoje."



Questoes Chave

Objetivo: Compreender o mercado de vendas nacional de musica visto pelos artistas nacionais.

P5: Da
perspectiva de um
artista, como
descreveria o
mercado de venda
de musica
nacional atual?

"Nao sou
propriamente um
artista pelo que a
Visdo que posso
dar é a de
divulgador e
promotor. Nota-se
uma atrofia,
marcada pela
diminuicdo e
concentracdo dos
pontos de venda.
As grandes
cadeias de
distribui¢do
centram-se nas
novidades,
existindo pouco
espaco para o
fundo de
catalogo. Por
outro lado, é
visivel uma maior
aposta dos artistas
nas acdes de
crowdfunding e
nas edi¢des de
autor. As editoras
majors parecem
estar em queda,
surgindo, por
outro lado, mais
editoras
independentes,
grande parte delas
criadas por
musicos, num
género de
grémio"

"Temos um
mercado em
profunda
mudanc¢a, mas
seriamente
atingido pela crise
global que
destruiu pilares
importantes da
industria
musical."
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"Um mercado em
estado anémico. "
(...) "A venda de
musica nacional
s0 encontra
alguma expressdo
nos grandes
mercados
internacionais
onde as vendas
ainda tém
significado e
apenas para um
reduzido nimero
de artistas"(...)"O
mercado nacional
(um disco de
platina
corresponde a 20
mil exemplares
vendidos (...) s6
excepcionalmente
permite vendas
superiores a 1500
unidades o que
limita(...) o
investimento na
gravagao e
promocao de
musica.

As vendas de
musica online
sem suporte fisico
tém ainda menos
expressao."

"Praticamente
inexistente, se
estivermos a falar
de venda de
musica gravada.
existe sim um
mercado enorme
de audicdo de
musica gravada,
cujos lucros
revertem de modo
insignificante
para os
produtores ¢
criadores de
conteuados."



P6: Da sua
perspectiva
profissional,
como tipifica o
mercado musical
hoje, quando
comparado a
quando iniciou a
sua carreira?

“E mais facil e
barato gravar e
editar, mas o
desinvestimento
por parte das
majors faz com
que seja mais
dificil divulgar as
obras musicais.
Falta as edi¢Ges
de autor o know-
how de marketing
€ 0 contacto com
os divulgadores e
promotores €
produtores. Nota-
se também um
retrocesso no
design dos
suportes fisicos
das obras
musicais, 0s
quais, ao ficarem
ao livre arbitrio
dos seus autores e
intérpretes,
apresentam
qualidades e
niveis de
sofisticagdo muito
irregulares. Ao
nivel dos
concertos houve
uma enorme
evolucdo a todos
os niveis. A
criagdo de uma
rede nacional de
teatros e centros
culturais, por
exemplo, abriu
aos musicos a
possibilidade de
planear digressoes
de ambito
nacional. A
proliferagdo de
festivais (de
grande, média e
pequena
dimensao) trouxe
também uma
maior exigéncia
de
profissionalismo.

“Muita coisa.
Passamos de vinil
a0 CD e do CD ao
digital. Esta
travessia
estrutural
implicou uma
mudanca de
paradigma que
afectou artistas,
autores,
“publishers”,
editores etc. E
tenho a certeza
que nada voltara a
ser como era
antes,
considerando a
profundidade das
mudangas
operadas.”
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“Profundamente
diferente. Evoluiu
da venda de
discos para a
venda de
espetaculos e de
subprodutos
derivados da
musica e da
imagem dos
artistas. O
mercado musical
assentava nas
vendas fisicas
(comecei em
1984), faziam-se
espetaculos e
procurava-se
visibilidade e
presenca nos
media para
promover vendas
de discos. Hoje a
venda de
espetaculos
trocou de lugar
com a venda de
discos.Outra
alteracdo, a oferta
de produto ¢ mais
diversificada,
explora-se muito
mais o
merchandise e
outras receitas
laterais, tais como
acesso aos artistas
apos espetaculos,
em atos sociais,
etc...Os artistas
tém agora menos
tempo para
dedicar a criacdo
artistica.O acesso
ao publico (e
vice-versa) €
agora muito
facilitado.Os
agentes/managers
/editores sdo
agora menos
dedicados aos
artistas (para
rentabilizar a
atividade tém

“Hoje o mercado
da musica ao vivo
nao é maior do
que era, pelo
contrario, mas
tornou-se no
tronco principal
do negocio. é por
isso insuficiente a
para o exercer
profissional da
atividade.”



Ao nivel dos
media, a televisdo
deixou de ser um
meio de
divulgacao
importante pois,
por questoes
economicas ¢ de
captacdo de
audiéncias,
especializou-se na
musica popular de
reduzida
qualidade e
relevancia
artistica. Creio
que houve uma
grande melhoria
na preparagao
profissional dos
produtores ¢
promotores de
espetaculos,
tendo-se
desenvolvido
mais a figura do
diretor artistico e
do programador.”
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carteiras maiores
e dedicam menos
tempo a cada
um),Resultado da
diminuicdo das
receitas com
venda de musica
gravada os
trabalhos de
estadio sdo menos
cuidados/trabalha
dos.As
ferramentas de
criacdo digital
facilitam a
criagdo e a
divulgacao
aumentando em
muito a oferta
disponivel. A
musica encontra-
se hoje presente
em todo o lado.
Por via da
exposi¢ao
descrita, gera-se
saturagdo de
oferta com efeitos
perniciosos para a
procura...E mais
facil para um
musico
profissional tocar,
gravar e publicar
o seu trabalho
hoje do que era
antes. Da mesma
forma também o ¢
para amadores ¢
para
curiosos.Hoje em
dia (um aparente
contrassenso)
consome-se
musica com
menos qualidade
do que antes -
refiro-me a
qualidade do sinal
audio e as
compressdes, aos
auscultadores que
reproduzem
espectros sonoros
reduzidos ¢ aos
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proprios
comportamentos
das pessoas que
se habituam a
ouvir em
computadores, em
telemoveis e em
outros aparelhos
com altifalantes
sofriveis... Da
mesma forma os
orcamentos para
gravagdo ja ndo
justificam o
tempo que se
perdia (ganhava)
em estudio a
apurar essa
qualidade de

ER]

Som.



Objetivo: Identificar as caracteristicas do mercado musical por tipo de distribuigdo fisico e digital.

P7: Como
caracteriza 0 meio
de distribuigao
musica em
formato fisico, € o
meio de
distribui¢do
digital?

"Ascensao
(digital) e queda
(fisico). (...) (0)
suporte fisico, (...)
tende a servir
sobretudo como
elemento de
promocao € a ser
vendido em
concertos, numa
relacdo direta
entre criador e
consumidor
cultural. A
distribui¢do de
suporte fisico
concentrou-se
numa sé cadeia,
que privilegia as
novidades e
representa cada
vez menos o autor
portugués pois as
edigOes de autor e
de editoras
independentes
(que proliferam)
ndo estdo, regra
geral,
representadas na
sua oferta
comercial.
Verifica-se
também o recurso
ao crowdfunding
e as edicdes de
autor. No meio
digital, tem
surgido uma certa
tendéncia de
oferta dos discos
ao publico, os
quais podem ser
descarregados
diretamente dos
sites das editoras
independentes".

"No meio fisico a
distribui¢do
prossegue, mas de
forma
incomparavel
com o que se
passava ha 10/15
anos. No digital
esta-se apenas no
comego."
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"A distribuicdo
digital perde num
decisivo ponto
paraa
distribui¢do
fisica: A
esmagadora
maioria dos
consumidores de
musica servidos
pela distribuigao
digital ndo
desembolsa
qualquer valor
pelas respectivas
aquisic¢oes."
..)"A
distribui¢do
digital é mais
facil, mais rapida,
pode ser
personalizada,
ndo importa
custos de
armazenamento
nem de
duplicagdo, pode
ser feita
diretamente entre
criador e
consumidor”

"Do fisico restara
o0 vinil, para uma
minoria. sobre a
distribui¢do
digital parece-me
que a audi¢do de
musica perante
fornecimento de
servico € ja hoje a
via principal."



P8: Como
carateriza o papel
dos artistas e das
editoras na era
digital?

P9: De que forma
o formato de
distribui¢éo fisico
e digital,
respectivamente,
o influenciaram
no passado, €
influenciam no
presente, ¢ penda
que influenciarao
o futuro da sua
profissao?

"O artista passa a
ter um controlo
mais importante e
direto na gestao
da sua carreira e
na sua relagdo
com o publico"
(.) (E)
fundamental aliar
as competéncias
artisticas uma
solida
competéncia na
area do marketing
e da
comunicacao"
(...),"torna-se
evidente a
transferéncia para
o artista de
competéncias
anteriormente
desenvolvidas
pelas editoras."
"Quanto as
editoras, o maior
desafio sera
encontrar a oferta
certa para o meio
digital, algo que
creio ainda ndo
estar feito, e
sobreviver a
mudanca para um
paradigma que,
numa fase inicial,
podera querer,
erradamente,
dispensa-las."
"Na musica, a
questdo do
formato (...)
mudou (...) a
liberdade de
criagdo e
interpretacao (...)
sendo ampliada.
O meio digital
(...) podera trazer
novos conceitos,
novas formas de
apresentar a
musica"...

"E ainda
exploratorio e
confuso, porque a
nova realidade
nao foi ainda bem
compreendida por
todos, de forma
envolvente e
apelativa."

"Nao ¢ possivel
pensar o futuro
sem se valorizar a
componente
digital, cada vez
mais forte e
presente"
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"O papel dos
artistas deve ser
o de criar e gravar
obras musicais de
qualidade, o papel
das editoras deve
ser o de dar
destaque e
visibilidade ao
trabalho dos
artistas junto dos
consumidores, e
ainda assegurar
remuneragdes que
financiem o
trabalho dos
artistas e das
editoras."

"O formato digital
foi responsavel
pela orientagdo da
atividade para os
espetaculos ao
vivo." (...)

"Em termos de
futuro penso que
a musica em meio
digital devera
explorar as
possibilidades de
diversificacdo da
experiéncia de
fruigdo, por
exemplo através

"Os artistas terdo
de ser muito mais
autossuficientes e
gestores da sua
carreira em todos
0s aspectos. as
editoras operam
cada vez menos
de formas
significativa nesta
industria, vivendo
da rentabilizagido
de back
catalogues do que
do langamento e
exploracdo de
novos artistas."

"Quando
compomos
queremos gravar
e quando
gravamos
queremos editar,
isso ¢ certo.
queremos também
chegar ao maior
numero de
pessoas possivel,
dentro da nossa
proposta estética.
o digital
proporciona como
nunca o fisico



P10: Como vé o
futuro da musica
nacional, nas suas
forgas, fraquezas,
oportunidades e
ameacas?

"Sera aquilo que
0
profissionalismo
dos musicos
permitir."(...) Nas
forgas, vejo uma
maior preparacdo
musical dos
criadores e
intérpretes
(frequéncia das
escolas superiores
de musica e
estudos no
estrangeiro). Nas
fraquezas, vejo
uma certa perda
de identidade e
uma fraca relacio
com a rica
heranca cultural
nacional. Nas
fraquezas, a falta
de formagio
profissional na
area do
management e
producao cultural.
Nas
oportunidades, o
crescente
interesse das
novas geracoes
pela musica
portuguesa."

"Temos uma
atividade musical
intensa e sempre
promissora,
porque ha muita
gente com talento
a trabalhar, mas
precisamos de
perceber este
ciclo de mudanga,
sob pena de
ficarmos a tocar a
porta da sala onde
decorrem os
grandes
espetaculos."
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de interagOes em
tempo real ou da
inclusdo de
diferentes
estimulos
sensoriais, para
referir apenas
dois."

"Somos um povo
que assimilou a
diversidade
cultural e a
musica reflete
essa riqueza. A
criatividade é um
caracteristica
relevante para
diferenciar a
nossa musica. O
mercado é
pequeno € ndo
gera valor
suficiente para
cativar os agentes
com qualidade.

Estamos afastados

do centro da
Europa e os
custos de

internacionalizacga

0 sdo maiores do
que para os

demais europeus."

(...) "Uma nova
geragdo que
dispds de
formacdo boa

formac¢do musical

na escola estd a
afirmar-se com
grande
qualidade.Essa
mesma geracao
esta em vias de
desmobilizar por
falta de
compensacao. O
desaparecimento
do mercado de

proporcionou essa
hipotese"

"Vejo que apesar
da vitalidade e
diversidade que
apresenta, precisa
mais do que
nunca da defesa
da classe e do
espaco cultural
portugués. o
apoio do publico
existe, embora
muitas vezes a
barreira entre o
artista e o publico
seja a escolha
editorial dos
média."



venda de musica
que remunere 0s
artistas mais
pequenos, sem
expressao
mundial ou
regional.."
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Objetivo: Identificar em que medida a gestdo de direitos autor e de gestdo de direitos afectam a

carreira artistica.

P11: Sente que a
propriedade
intelectual da
musica nacional
esta protegida a
luz do direito
nacional, europeu
ou internacional?
De que forma?

P12: Enquanto
agente do
mercado nacional
musical, pertence
e/ou esta inscrito
em alguma
sociedade ou
corporativa de
gestao de direitos
de autor e/ou
diretos conexos?
P13: Se sim, de
que forma sente
que estas
sociedades de
gestao de direitos
de autor e/ou
conexos
contribuem na sua
carreira
profissional ao
nivel econémico-
financeiro, social
e cultural?

Hsim‘ﬂ

HNﬁO'll

N.R.

"Infelizmente, e
apesar dos
enormes esfor¢os
da SPA, estamos
longe disso,
porque o direito
nacional e
europeu continua
perigosamente
distante do que o
poder politico
prometeu fazer ao
longo do presente
mandato."

"Sou presidente
da SPA e do seu
Conselho de

Administragio e
socio da GDA."

"A SPA ¢
fundamental a
varios niveis.
Tenho dificuldade
em imaginar o
futuro sem esta
componente
essencial."
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"Sim, através do
codigo do direito
de autor e de leis
como a das
sociedades de
gestdo e da copia
privada, para
referir apenas
algumas."

Hsiml

"A remuneragao
pela propriedade
intelectual é um
complemento ao
meu rendimento,
ndo me torna
independente mas
¢ uma ajuda.
Também os
programas de
agdo cultural e
social sdo
importantes na
medida em que se
traduzem por
despesas que ndo
tenho que fazer,
contribuindo
assim para a
composig¢do do
meu rendimento."

"Nacional e
europeu. através
das sociedades de
cobranga.
infelizmente a
diferenca entre os
direitos gerados
para os intérpretes
nacionais e para
0s internacionais -
remetendo para o
final da resposta
da pergunta
anterior - tornam
a vida dos autores
nacionais menos
confortavel."
"Sim, SPA e
GDA."

"Como autor e
compositor, 0s
direitos gerados
pela SPA e os
apoios existentes
a edigdo
permitem-me
desde ha muito
prosseguir com a
opgao profissional
pela minha
carreira. sem isso
seria bem mais
dificil."



P14: Na sua
perspectiva
profissional como
avalia a atuagédo
das sociedades ou
corporativas de
gestao de direitos
de autor e/ou
diretos conexos
na sociedade
portuguesa, € em
particular na vida
dos artistas?

"Desconheco a
realidade."

"E fundamental a
a¢do de uma
sociedade de
gestdo colectiva
como a SPA, pois
assegura a
cobertura integral
e transversal de
todas as
disciplinas
culturais e
artisticas. Sem
ela, haveria muito
mais usurpagao,
abuso e pura
ignorancia dos
direitos
constituidos. Por
outro lado, a SPA
e a GDA sdo
fundamentais para
o preenchimento
do vazio criado
pela auséncia de
legislagao
moderna e eficaz"

265

"No nosso pais
sao estas
sociedades que
mais eficazmente
asseguram a
representacao
colectiva em
matérias ligadas
ao trabalho, ao
estatuto fiscal e a
seguranca social
dos
artistas.Valorizam
ainda o meu
trabalho
colocando um
preco na sua
utilizagdo e
cobrando-o,
garantindo que
utilizadores e
publico ndo
percepcionem o
meu trabalho
como gratuito."

"Devem ser uma
companhia
constante. a
defesa da classe
artistica sempre
foi muito fraca
em Portugal, mas
nos ultimos anos
as coisas tém
vindo a melhorar,
penso que se
estdo a encontrar
as vozes
consensuais que
faltavam."



Questoes Finais

Objetivo: Identificar novas formas de rentabilidade artistica suportada em formatos fisicos e digitais.

P15: Como avalia
o impacto dos
novos meios de
distribui¢do
digital de musica
nas carreiras dos
artistas?

importancia.”

"E bom porque
toca mais
publicos em todo
o mundo e mau
porque deixa os
autores e artistas

pouco protegidos.

Assim ¢€ a cultura
que empobrece
globalmente."
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"Diminuiram
drasticamente o
rendimento e
obrigaram a
diversificar. Com
excecdo dos
artistas do topo da
cadeia, todos os
outros tém que se
desmultiplicar
em atividades
(muitas delas néo
criativas) para
garantir
rendimento.
Permite aos
artistas estar
muito mais
presentes e
proximos do
publico” (...)
"Levou a que os
artistas sejam
agora
crescentemente
donos dos
Masters
(produtores) das
suas musicas e a
que as editoras
sejam agora mais
distribuidoras/pro
motoras € menos
produtoras.
Reforgou a
importancia da
propriedade
intelectual."

"Para a difuséo,
optimo, para a
continuidade das
carreiras
artisticas,
péssimo. parece
uma contradi¢do
mas nao &.
enquanto a
contribui¢do dos
difusores de
conteudos for
quase nula para os
criadores de
produtores de
conteudos, ndo
me parece que
existam grandes
progressos nesta
industria, as
coisas podem até
estagnar, como
acho que ja o
estdo."



Pl6:
Considerando o
retorno
economico as
carreiras dos
artistas, como
avalia os diversos
formatos de
distribuigédo e
divulgacao de
musica, fisicos e
digitais?

"Emergéncia do
suporte digital e
queda do suporte
fisico".

"Os artistas estdo
numa fase de
mudancga e
reflexdo."(...)"Co
m o passar dos
tempos,
concluimos que
continua a haver
lugar para tudo,
com uma
presenca cada vez
mais forte da
digital."
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"O formato digital
ndo ¢ de momento
adequado a
garantir retorno
por forma a
compensar
adequadamente o
trabalho dos
criadores. E
urgente que passe
a garantir esse
retorno.

O formato fisico
tem custos
superiores e
menos
possibilidades de
distribuigdo,
desde logo pela
necessidade de
duplicagdo e de
armazenamento,
entre outros. No
entanto, seria
adequado a
garantir a
remuneracdo dos
artistas no caso de
a procura subsistir
ou aumentar, ao
contrario do
formato digital
cujo retorno neste
momento depende
muito da boa
vontade dos
consumidores."

"Quase nulo.
irrisorio e risivel,
no nosso
mercado."



Entrevistas: de 9 a
12

E9

Questoes Introdutorias

P1: Por que nome
¢ conhecido
profissionalmente
?

P2: Dentro do
meio artistico, em
que consiste a sua
atividade
profissional, e
como melhor
descreveria a sua
intervengao neste
meio?

P3: E artista
profissional? Se
sim, em que
projetos artisticos
colaborou no
passado, € em que
projetos colabora
atualmente.

P4: Ao longo da
sua carreira, € na
qualidade de um
agente do
mercado musical,
como descreveria
a sua relagdo com
artistas, agentes
(managers),
promotores,
produtores,
editoras, fas e
publico em geral?

Pedro Oliveira

"Musico e
produtor musical,
Jurista
especialista na
area do Direito de
Autor, e diretor
geral da
sociedade que
gere os direitos
conexos dos
Artistas
Intérpretes ou
Executantes em
Portugal"
"Sétima Legido,
Cindy Kat,
Rodrigo Ledo"

" (...) ao longo da
minha carreira ter
exercido fungdes
ligadas a industria
da musica,
nomeadamente
como musico,
compositor,
arranjador,
produtor musical
e executivo,
agente, manager,
promotor,
mantenho uma
relacdo muito
proxima com
todos esses
agentes. (...)
Descrevendo-me

E10

Pedro Wallenstein

"Instrumentista,
membro da
Orquestra
Sinfonica
Portuguesa, free-
lancer em
diversos projetos
musicais e
professor."

"Profissional
desde a década de
70; enorme
multiplicidade de
projetos desde a
opera, a musica
sinfonica, de
camara,
contemporanea,
a0 jazz, a musica
popular, ao pop-
rock e teatro
musical."

"este mercado é
historicamente
muito sensivel as
flutuacoes
economicas €
politicas da
sociedade em
geral, sendo dos
primeiros a sofrer
os impactos
negativos e dos
ultimos a
beneficiar dos
periodos de
euforia social."
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El1l

Raquel Lains /
Let’s Start A Fire.

"(...) promotora
discografica e
agente.(...) A
promogao
consiste na
divulgacao da
musica nos meios
de comunicag¢édo
.00
agenciamento
consiste na
marcagdo de
concertos para as
bandas."

"Nao"

"A minha relagdo
com as minhas
bandas ¢ uma
relacdo muito
proxima. Eu so6
trabalho as
bandas com as
quais me
identifico e com
as quais sinto uma
ligacdo por isso a
relagdo que crio
com elas é sempre
muito especial."

El12

Raquel Reis

"Musico de
orquestra, fago
também concertos
a solo e de musica
de camara"

"Sim. Orquestra
Gulbenkian,
Orquestra de
Jovens da Unido
Europeia,
Orquestra Spira
Mirabilis, Mundo
Grande, trio
pessoa, Trio Posto
6"

"Relac¢do com
publico: muito
boa e
compensadora
Relagdo com os
restantes: ndo
tenho muito boa e
a que tive foi
muito impessoal e
fria"



Questoes Chave

COmo uma pessoa
reservada,
confesso que,
muitas vezes, a
relacdo com os
fas e publico em
geral ¢ dificil
devido a essa
intensidade que se
cria entre Artista
e publico."

Objetivo: Compreender o mercado de vendas nacional de musica visto pelos artistas nacionais.

P5: Da
perspectiva de um
artista, como
descreveria o
mercado de venda
de musica
nacional atual?

"Ruinoso!"

"O mercado de
venda de musica
esta em fase de
lenta adaptagdo a
novas realidades
com imensas
incognitas
despoletadas pela
realidade digital."
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"A venda de
musica encontra-
se numa fase
muito complicada
e o artista tem
muita dificuldade
em sobreviver
apenas da musica.
A venda dos
discos € quase
inexistente e ¢
preciso tocar
muito para
conseguir ganhar
dinheiro
suficiente para
sobreviver apenas
da musica."

"Bastante melhor
do que ha cinco
anos atras. Mais
variado,
abrangendo todos
os estilos
musicais."



P6: Da sua
perspectiva
profissional,
como tipifica o
mercado musical
hoje, quando
comparado a
quando iniciou a
sua carreira?

"Quando iniciei a
minha carreira, a
industria
fonografica era
uma industria rica
€ pujante com
enorme
capacidade de
investimento.
Atualmente,
constato que o
negdcio da
musica faliu, pelo
menos da forma
classica como o
encaramos, nao
vendo o
aparecimento de
novas e concretas
formulas de
criacdo de riqueza
para os Artistas.
Os atuais modelos
de exploragdo de
musica como, por
exemplo, o
Streaming, nao
sd0 uma op¢ao
credivel para
remunerar com
justica os
criadores."

"O mercado
discografico
deixou de ser um
negodcio de
milhdes para ser
um negoécio de
tostdes; o
mercado do
espetaculo
cresceu
exponencialmente
mas o valor das
remuneragoes
progrediu em
sentido inverso,
mercé das leis da
oferta e procura;
toda a tecnologia
disponivel faz
com que nunca a
musica tenha sido
tdo presente no
quotidiano das
sociedades e o seu
valor tdo baixo
com atualmente."
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" (...) mercado
discografico
encontra-se numa
fase dificil. A
venda dos discos
esta numa
situacgdo critica
devido ao
aparecimento de
suportes
alternativos ao
disco, ao
fenomeno da
pirataria e, todos
sabemos, a crise
economica.(...)
Devido a grande
diminuicao de
vendas de discos,
o poder de
investimento das
editoras,
pequenas e
grandes, tem
vindo a
diminuir(...) a
aposta em novas
bandas seja um
risco que muitas
ja ndo possam
correr. Isso
implica que
bandas geniais
fiquem
frequentemente
por sua conta
neste mercado."
" Muitas bandas
optam por editar
em nome proprio,
as cada vez mais
frequentes
edigdes de autor
(-r)
principalmente,
quando tomam
esta decisao (...)
tém que
encontrar(...)s
uma boa equipa
de pessoas para
trabalhar o seu
disco nas varias
frentes: gravagdo,
producio,

"Mais vasto e
democratico, mais
livre e aberto."



mistura,
masterizagao,
grafismo, fabrica,
distribuigdo,
promocgao e
agenciamento."

Objetivo: Identificar as caracteristicas do mercado musical por tipo de distribuigdo fisico e digital.

P7: Como
caracteriza 0 meio
de distribuigao
musica em
formato fisico, € o
meio de
distribui¢do
digital?

“O mercado de
distribui¢do de
venda fisica esta
praticamente
morto ( veja-se o
exemplo da
FNAC que
mantem somente
um pequeno
nicho de venda
fisica de musica).
Quanto ao
mercado digital, e
sendo um facto
que, do ponto de
vista da
distribui¢do, a
facilidade de
acesso aos bens
musicais cresceu
de forma
gigantesca,
verificamos que o
retorno
economico para
os Artistas é
quase nulo.”

“No mercado
fisico assistiu-se a
grande
concentracdo dos
grandes grupos de
distribui¢do e ao
quase
desaparecimento
do pequeno
retalho com o
consequente
prejuizo da
diversidade de
oferta; o mercado
digital de
momento apenas
é
economicamente
interessante para
as editoras com
grandes catalogos
internacionais e
residual para as
pequenas
empresas
regionais e para
os artistas
individualmente.”
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“(...) Apesar das
vendas do disco
fisico serem
praticamente
irrelevantes,
enquanto objecto
€ enquanto carta
de apresentacao
duma banda,
continuo a achar
importante a sua
existéncia ¢ a sua
boa distribuigao.
Mas a grande
aposta tem de ser
na distribui¢do
digital do disco:
Spotify, iTunes,
Bandcamp,
Soundcloud, You
Tube, etc. Cada
vez mais, essas
plataformas
online sd3o um
retorno financeiro
muito importante
para as bandas. E
s30 o grande
veiculo para
chegarem as
pessoas, ao
publico e aos fas.
Mas no formato

“Para mim o
formato fisico é
muito mais facil
de aceder, mas
interessante. O
formato digital
acho mais
impessoal pouco
apelativo.”



P8: Como
carateriza o papel
dos artistas e das
editoras na era
digital?

“As Editoras
como as viamos
no passado, estdo
em pr¢ faléncia,
tendo cada vez
menos um papel
determinante na
producido de bens
musicais, ndo
conseguindo
adaptar-se a estas
novas
modalidades de
exploracdo.Quant
0 aos Artistas,
ficam sempre
com o papel
insubstituivel de
criar, mas
empobrecendo
cada vez mais.”

“(...) areagdo
criativa dos
artistas esta a
fazer-se sentir, em
boa parte devido
ao
desinvestimento
directo das
editoras na
producdo que leva
a que cada vez
mais os artistas
sejam os
produtores ¢
proprietarios dos
seus registos e as
editoras se
remetam para a
prestagao de
servigos de
distribui¢do e
promocgao.”

272

fisico ndo
podemos esquecer
do regresso do
vinil e da
crescente
importancia do
mesmo.”

“Estamos numa
fase de mudancga
em que o
resultado (final)
ainda ndo ¢é claro.
(...) as bandas
como as (...) tém
vindo a adaptar-se
as novas formas
de chegar as
pessoas e as
novas
possibilidades de
retorno financeiro
na venda da
musica digital.”

“O mesmo papel
de sempre: o da
comunicacéo e da
expressao.”



P9: De que forma
o formato de
distribui¢éo fisico
e digital,
respectivamente,
o influenciaram
no passado, €
influenciam no
presente, ¢ penda
que influenciardo
o futuro da sua
profissao?

"Tendo comecado
e crescido num
mundo de venda
fisica, estar
agregado a uma
editora que
garantisse uma
boa distribuigdo
era fundamental
pois, caso
contrario, os
discos nao
chegavam a posse
dos fas."(...)
"estamos a passar
uma fase
transitoria pois a
situagdo presente
¢ insustentavel.
Acredito que, no
futuro, (e) a
distribui¢do nao
(é o) problema".
"O desafio sera
criar novas
formas de
exploracao que
remunere de
forma justa os
Artistas"

"Essas realidades
tradicionais estdo
em plena
convulsdo e ndo é
de momento
visivel um
modelo
equilibrado entre
“Capital e
Trabalho” para o
futuro imediato."

273

"(-.) (a)
distribui¢do
digital (...) esta a
causar a mudanga
no mercado
musical e
influencia
totalmente a
minha profissao e
todas as
profissdes desta
industria
discografica." (...)
"A distribuicdo
digital e as
edicoes(...)
digitais
dificultam, (...) o
meu trabalho
enquanto
promotora. Os
media a maior
parte dos
jornalistas, (...)
ainda espera um
disco fisico, um
objecto que possa
olhar, palpavel
para poder
analisar e
escrever sobre. O
envio dum disco
via digital para os
media (...) ndo
tem 0 mesmo
resultado que o
envio do disco
fisico. O disco
digital ainda
passa
despercebido para
muitos jornalistas
e ha quase sempre
o pedido do envio
do disco fisico."

"Apenas
influencia no
meio de
propagacgao
daquilo que fago.
Vejo que pode
ajudar muito na
divulgacao rapida
e global."



P10: Como vé o
futuro da musica
nacional, nas suas
forgas, fraquezas,
oportunidades e
ameacas?

"Caso a situacdo
presente ndo
evolua, vejo um
futuro muito
negro. Nao
existindo formas
de remunerar esta
atividade, prevejo
que seja
impossivel a
profissionalizacao
da musica."

"A musica
portuguesa tem
um caracter
identitario muito
proprio e forte
que lhe poderia
permitir nichos de
consumo
internacional se
bem promovida e
divulgada"

" (...) uma altura
de grandes
oportunidades. O
panorama musical
nacional nunca
esteve tdo bem!
Em grande parte,
pelo cada vez
maior nimero de
edi¢oes de autor"
(...) Se tudo
dependesse das
editoras, acredito
que muito boas
bandas ficassem
de fora e isso ja
ndo acontece (...).
E a qualidade da
musica que tem
sido editada (...) é
de nos deixar a
todos
entusiasmados.
Temos grandes
nomes a nivel
nacional com uma
qualidade incrivel
(...) os trabalhos
musicais
apresentados tem
vindo a crescer!"

"Julgo que tem
muita forca e
potencial, com
uma boa gestdo."

Objetivo: Identificar em que medida a gestdo de direitos autor e de gestdo de direitos afectam a

carreira artistica.

P11: Sente que a
propriedade
intelectual da
musica nacional
esta protegida a
luz do direito
nacional, europeu
ou internacional?
De que forma?

"Portugal, junto
com 0s seus
parceiros
Europeus estd na
vanguarda da
protecdo legal dos
titulares de
direitos
nomeadamente
com a ratificagdo
dos Tratados
Internacionais,
bem como através
da transposi¢do
das Diretivas
Comunitarias e
producao
legislativa
avulso."

"Seguramente que
sim do ponto de
vista legislativo;
em termos do
comportamento
dos utilizadores ja
a situacdo ¢é
diferente, sendo
poucos
compreendidos
estes direitos e
imperando uma
cultura de
evitagdo de seu
cumprimento."
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N.R.

"Sim, através da
GDA"



P12: Enquanto
agente do
mercado nacional
musical, pertence
e/ou esta inscrito
em alguma
sociedade ou
corporativa de
gestao de direitos
de autor e/ou
diretos conexos?
P13: Se sim, de
que forma sente
que estas
sociedades de
gestao de direitos
de autor e/ou
conexos
contribuem na sua
carreira
profissional ao
nivel econémico-
financeiro, social
e cultural?

P14: Na sua
perspectiva
profissional como
avalia a atuagédo
das sociedades ou
corporativas de
gestao de direitos
de autor e/ou
diretos conexos
na sociedade
portuguesa, € em
particular na vida
dos artistas?

"Sim. Enquanto
Autor na SPA.
Enquanto Artista
na GDA."

"Para um Autor e
para um Artista,
0s montantes
derivados da
gestdo colectiva
sd0 parte muito
importante do seu
orcamento anual.
Diria que mais
importante para
os Autores do que
para os Artistas
pois estes t€m
como principal
fonte de
rendimento as
atuagdes ao vivo."

"Penso que se tém
dado passos
importantes na
aproximagdo das
sociedades de
gestdo aos seus
representados.
Com as condigdes
economicas
adversas que
estamos a viver, o
papel das
sociedades ¢é cada
vez mais
importante,
nomeadamente no
que diz respeito a
sua ag¢do social e
cultural junto da
comunidade
artistica."

Hsimll

"Séo
extremamente
importantes, nao
sO por
acrescentarem
alguma
remuneragao aos
criadores, como
por captarem
recursos
financeiros para
reinvestimento na
producao artistica
e colmatarem
lacunas de
suporte social
importantes para
classes
profissionais que
vivem por
defini¢do na
precariedade."
"(...) ndo devem
perder de vista o
constante esfor¢o
de “educacdo” da
opinido publica
para a protec¢do da
criatividade e
inovacdo, bem
como de
manterem uma
relacdo de
transparéncia
informada com os
seus parceiros
sociais."
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"Nao." "Sim, na GDA."

"Cobrem os
direitos apenas.
Nao sinto que
tenha outro
contributo na
minha carreira."

N.R.

"(...) a gestdo e
monitorizagdo
desses direitos
nunca ¢ feita de
forma satisfatoria
e da forma
minuciosa que os
artistas acham
que deve ser feita
€ o0 retorno
financeiro dessa
gestdo dos
direitos de autor
e/ direitos
conexos nao
corresponde,
normalmente, ao
esperado."

"Competente."



Questoes Finais

Objetivo: Identificar novas formas de rentabilidade artistica suportada em formatos fisicos e digitais.

P15: Como avalia

o impacto dos
novos meios de
distribui¢do
digital de musica
nas carreiras dos
artistas?

Pl6:
Considerando o
retorno
economico as
carreiras dos
artistas, como
avalia os diversos
formatos de
distribuigédo e
divulgacao de
musica, fisicos e
digitais?

"Néo ¢é
significativo"

"Com a venda
fisica a
desaparecer, a
venda digital ndo
tem remunerado
de forma justa os
criadores"

"De momento
esse impacto é
apenas
significativo
enquanto
ferramenta de
divulgacdo e
promogao".
"Por enquanto ¢
ainda um fraco
retorno
econoéomico com
algum impacto no
mercado dos
espetaculos."
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"Muito
importante ¢ é,
provavelmente, o
caminho a
seguir."

"A distribuicdo
fisica de musica
esta com cada vez
menos forga e
1sso ¢ visto,
inclusive, no cada
vez menor
numero de lojas
de musica pelo
pais. A FNAC,
mesmo sendo a
grande loja de
venda de discos
fisicos, tem cada
VezZ menos espaco
para discos. E a
distribui¢do
digital esta a
ganhar cada vez
um peso maior no
retorno financeiro
na venda da
musica para um
artista."

"E um bom meio
de difusdo, pode
ajudar muito na
internacionalizacga
o da carreira."

"Igualmente
competentes no
retorno."



5.3 Principais conclusdes.

Os especialistas entrevistados contribuiram através das suas respostas para uma visao rica e
diversificada da realidade subjacente ao contexto do que ¢ ser artista e musico na sociedade
cultural digital em Portugal.

Assentes no conhecimento que lhes ¢ conferido pela profunda experiéncia dos seus papéis de
agentes do mercado no seio do meio artistico, todos os especialistas entrevistados possuem
uma ligacdo profissional a industria musical. As suas experiéncias individuais contribuem
para o estabelecimento de uma base epistemoldgica sobre uma realidade sectorial, permitindo
uma avaliagdo as diversas varidveis que contribuem para as alteragdes ocorridas no mercado
musical como resultado da evolucdo tecnoldgica, das evolugdes na gestdo coletiva de direitos
de autor e conexos, ¢ da sociedade da informacdo, nomeadamente pela surgimento da novos
canais de distribuicao digital de musica, identificando novas oportunidades e desafios como
resultado destas transformagdes.

Dos doze especialistas entrevistados, oito sdo musicos no ativo, ou foram-no no passado,
sendo que apenas trés exercem uma atividade profissional exclusivamente ligada a
interpretagdo e criagdo, tendo os restantes profissdes e atividades complementares a sua arte.
Os restantes quatro especialistas ndo musicos, dividem a sua atividade profissional como
produtores e divulgadores de radio, promotores e agentes de musica, € como membros de
direcdo e juristas de entidades ligadas a industria da musica. Alids as atividades
complementares dos cinco musicos que ndo exercem a sua profissdo em exclusividade, sdo
todas ligadas a industria da musica, através da ocupacao de posicdes de direcao em sociedades
de gestdo coletiva de direitos, dirigentes de entidades de monitorizagao de utilizagdo e
controlo musical, e ao ensino.

Ao longo das suas carreiras, ¢ enquanto agentes do mercado musical, a relagdo desenvolvida
com os demais agentes de mercado, ¢ com o publico em geral, ¢ considerada na sua
generalidade como boa por todos os especialistas, contudo existem especificidades ajustadas a
cada realidade derivada da atividade profissional exercida por cada um. Alex Loscos,
considera a sua relacao atual distante com os demais agentes do mercado, como resultado das
carateristicas proprias da atividade da organizagdo que dirige ligada a monitorizardao de
utilizagdes de musicas, e tendo como comparacdo o seu passado de musico, estando hoje
ligada a sua atividade a um mundo do dominio empresarial, o qual fornece informagdes sobre
o uso de musica as demais entidades suas clientes, em particular a sociedades de gestdo

coletivas de direitos. A sua distancia contrasta com as relagdes de maior proximidade

277



relacional desenvolvidas por Anténio Mendes que na sua qualidade de produtor e
programador de radio, ou como se refere a “artista de radio”, gere uma aproximacao de
contrato com managers, promotores e editoras fruto da sua posi¢ao de mediador na gestao de
conteudos com acesso ao airplay da programacao da estacao de radio dirige, descrevendo que
como essa relagdo por vezes se pode tornar tensa, pela pressao exercida em sua persuasao,
mantendo porém com os artistas uma relacao que descreve de proximidade, e até de amizade.

Pedro Oliveira, um musico profissional multifacetado, jurista e dirigente de uma sociedade de
gestdo coletiva de direitos, possuidor de uma vasta experiéncia nas mais diversas atividades
ligadas a induastria da musico na qualidade de compositor, arranjador, produtor musical e
executivo, agente, manager, € promotor, descreve como com fruto dos seus vastos papeis
desempenhados ao longo dos anos, mantém uma relagdo muito proxima com todos os
agentes, porém identifica-se como sendo uma pessoa reservada na sua relagdo com o publico,
com os seus fas, pela intensidade criada entre o Artista, € o seu publico. David Santos,
descreve igualmente uma forte ligacao ao seu publico, por quem sente uma enorme gratidao,
pois reconhece que ¢ gracas ao seu publico que pode continuar a fazer o que mais gosta,
porém, e na qualidade de musico independente que edita em nome proprio (edi¢cdes de autor),
mantém uma relacdo distante com managers e editoras, e de proximidade com produtores e
promotores que lhe permitem percorrer o pais todo em concertos, identifica-se com orgulho
como parte de uma nova geracdo de musicos. Esta realidade descrita por David Santos, ¢
possivelmente uma das principais transformacdes da evolucao do negocio da musica, onde o
artista, assume na sua atividade, as fungdes outrora da responsabilidade de outros agentes do
negdcio da musica, uma consequéncia da evolugdo das tendéncias do mercado de vendas da
musica, e da evolugdo tecnologica que mune os artistas das ferramentas a gestdo artistica da
sua propria carreira. A ligacdo de Raquel Lains, na qualidade de promotora e agente ¢
totalmente dedicada as suas bandas que descreve de grande proximidade, acrescentando que
so trabalha com as bandas com as quais se identifica criando com elas um lago especial. Este
lado emocional na relacdo entre agentes e demonstrador da paixdo que une os especialistas
entrevistados as suas atividades, e em particular dos musicos e da ligacdo com o seu publico,
e seu fas. Como descreve Raquel Reis, artista erudita, a sua relagdo com o publico ¢ muito
boa e compensadora. Ao nivel institucional, todos os especialistas com responsabilidades
dirigentes, afirmam ter um grande apre¢o mutuo pelos diversos agentes, ¢ de colaboragdo

regular e muitas vezes intensa, tal como descreve a Eduardo Simdes.
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Com o objetivo de compreender o mercado de vendas nacional de musica, tal como visto
pelos artistas nacionais, foram colocadas aos especialistas um conjunto de questoes
proporcionais a afericdo da sua opinido sobre o tema desenvolvido.

Descrevendo as vendas do mercado musical, da perspetiva de um artista, Alex Loscos afirma
que poucos artistas conseguem ganhar a vida. Também Miguel Angelo concorda afirmando
que o mercado de vendas de musica gravada ¢ praticamente inexistente, acrescentando que
existe um enorme mercado de audi¢do de musica gravada cujos lucros revertem de modo
insignificante para os produtores e criadores de contetidos. Luis Sampaio, reforca esta
convicgdo descrevendo o mercado de vendas, como um mercado em estado anémico,
aludindo que a venda de musica nacional s6 encontra expressdo nos grandes mercados
internacionais, onde descreve, as vendas ainda tém significado, porém reconhece que apenas
um namero reduzido de artistas logram em atingir esse objetivo, considerando que so
excepcionalmente um disco nacional consegue ultrapassar as 1500 unidades vendidas, o que
retira capacidade de investimento a gravacao e promoc¢ao de musica. Pedro Oliveira resumo a
sua descri¢ao a uma unica afirmagdo, “ruinoso!”. Raquel Lains, considera que a venda de
musica se encontra numa fase muito complicada, acrescentando que o artista tem dificuldades
em sobreviver apenas da musica, considerando que a venda de discos ¢ quase inexistente, e
que ¢ necessario grandes quantidades de espetaculos ao vivo para sobreviver apenas da
musica. Antonio Mendes, descreve o mercado como palido e uma sombra do passado,
referindo que as vendas em formato digital ainda ndo superaram as quebras de venda de
musica em formato fisico, descrevendo os langamentos de discos atualidade como uma
questdo de honra, ou de promogao da atividade. Jodo Moreira dos Santos, na qualidade de
promotor e divulgador, acrescenta que se nota uma atrofia na venda de musica marcada pela
diminui¢do e concentragao dos pontos de venda, com uma diminui¢do na oferta de obras de
fundo de catalogo, sobre os artistas descreve que ¢ visivel uma maior aposta dos artistas em
estratégias de financiamento com recurso a campanhas de crowdfunding, ¢ de edigdes de
autor. Jos¢é Jorge Letria, afirma que temos um mercado em profunda mudanga, e seriamente
atingido pela crise global que destruiu importantes pilares da industria da musica. Em linha
com as demais descri¢cdes, Pedro Wallenstein descreve que o mercado de venda de musica
encontra-se numa lenta fase de adaptagdo despoletada pelas incognitas da realidade digital.
Eduardo Simodes, com uma visao concordante descreve o mercado como em transformagao
acelerada, onde as formas de fazer e chegar musica ao publico se alteraram profundamente,

culpando o declinio do mesmo a inércia governativa na promulgacao de legislagdo de
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combate a pirataria digital, referindo porém que o talento dos artistas nunca conheceu
qualquer crise, vivendo-se atualmente num periodo de grande diversidade e criatividade.
David Santos, considera-se um artista de uma geragao que nasceu ja depois da crise das
vendas, reconhecendo que os nimeros entdo deveriam ser outros. Descreve a Internet como o
veiculo promotor da crise, mas sendo também ao mesmo tempo, um veiculo promotor de
artistas desconhecidos, distribuindo diretamente as suas musicas ao publico, e esperando delas
a decisdo do seu gosto e popularidade, em contraste do que descreve como a ditadura das
editoras majors, onde sO alguns escolhidos, tinham forma de chegar ao publico, porém
reconhece como os demais, que ao mercado encontra-se em crise, acreditando no surgimento
de novas formas de suporta a incuria. Raquel Reis, em contraste com todos os demais
especialistas, afirma que o mercado de musica encontra-se, em sua opinido, bastante melhor
que ha 5 anos, sendo mais variado, e abrangendo todos os estilos musicais.

E transversal a todos os especialistas que o mercado de venda de musica nacional, tem sofrido
particulares transformagdes, na sua maioria negativas provocas pelas fortes quebras nas
vendas, e nas dificuldades provocas pela falta de rentabilidade causada, causando sérios
desafios ao financiamento ¢ lancamento de novas obras, ¢ ao financiamento das carreiras
artisticas, decorrendo para tal, os artistas a solucdes ligadas a edigdes de autor, e de
financiamento comunitario da producdo das suas obras. Estas solu¢des constituem também
uma oportunidade de espaco de mercado a artistas independentes que no dominio do controlo
das suas obras, fogem a organizacdo de mercado das majors, porventura demonstrando uma
vitalidade criativa e de talento promotora de novas ofertas, e de mais espetaculos ao vivo num
modelo de financiamento ligado a uma maior aproximagao ao publico.

Através de uma analise historica a tipificagdo do estado do mercado musical atual quando
comparado com o inicio das suas carreiras, as respostas dadas pelos especialistas foram quase
unanimes na constatacao da existéncia de transformagdes nas suas profissoes. Alex Loscos,
descreve que apesar de considerar que tudo se mantém mais a0 menos igual no mercado
fisico, denota que a distribuicdo sobe uma analise de long tale encontra-se cada vez mais
agressiva, descrevendo que a ofertas na cauda da oferta, ganham cada vez mais a ofertas no
inicio ou head da cauda de oferta. Anténio Mendes refere que para ele o mercado da musica
encontra-se radicalmente diferente, tendo deixado de se vender musica, com uma consequente
perda de importancia das editoras, e transformagdes subsequentes para os musicos derivado
da perda de rendimentos oriundos das vendas, se dedicam mais a espeticulos ao vivo,
tornando-os a sua principal fonte de rendimento, € em concordancia com as afirmagoes de

David Santos, acrescenta que os acesso democratico aos meios digitais permitem o acesso a
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ferramentas de gravacdo a um vasto publico, denotando que hoje os musicos sao donos dos
seus masters, possuindo com as editoras apenas acordos de distribui¢do, para Antonio a radio
continua a ser procurada como meio de divulgagdo de musica e de espetaculos de musica.
Jodo Moreira dos Santos, concorda e acrescenta que apesar de ser mais facil e barato, gravar e
editar, torna-se mais dificil a divulgacao pelo desinvestimento das majors, faltando as edi¢des
de autor o know-how de marketing, e o contacto com os divulgadores, promotores e
produtores, considerando que estas edigdes fisicas, apresentam considerando aspetos de
qualidade gréfica, de estética, e sonoras, niveis de sofisticacdo muito irregulares. Reconhece
igualmente uma enorme evolucdao nos concertos ao vivo, que justifica com o surgimento de
uma rede nacional de teatros e centros culturais que permitem o acolhimento aos musicos € as
suas digressoes a nivel nacional, acrescentando que a proliferacao de festivais de verao trouxe
igualmente a uma maior exigéncia e profissionalismo, descrevendo que estas transformacgdes
elevaram o profissionalismo de produtores e promotores, tendo-se no meio desenvolvido mais
a figura profissional do diretor artistico, e do programador cultural. Para Eduardo Simodes o
mercado da musica ¢ hoje muito mais reduzido, onde os métodos, os canais, e as ferramentas
de promocdo se alteraram profundamente. José Jorge Letria, acrescenta, que a evolugdo
ocorrida com as mudancas de formatos de fruicdo musical, implicam uma mudanga de
paradigma que afeta artistas, autores, e as demais profissoes ligadas a musica, tendo a certeza
que derivado da profundidade das alteracdes ocorridas, nada voltard as ser como antes.
Miguel Angelo, afirma que o mercado da muisica ao vivo néo ¢ para si maior do que era antes,
antes pelo contrario, porém ¢ o tronco principal do negdcio da musica, sendo por isso
insuficiente o exercicio profissional da atividade. Pedro Wallenstein, descreve o mercado
discografico como tendo deixado de ser um negdcio de milhdes para passar a ser um negocio
de tostdes, afirmando que o mercado de espetidculos ao vivo cresceu exponencialmente, mas
que o valor das remuneragdes progrediu em sentido inverso, referindo que toda a tecnologia
disponivel permitiu & musica uma presenca universal no quotidiano das sociedades, tendo
porém, o seu nunca sido tdo baixo como na atualidade. Pedro Oliveira, descreve a industria
fonografica aquando do seu inicio de carreira como rica € pujante, sendo hoje um negocio
falido, atendendo a sua forma classica, ndo reconhecendo novas formas validas e concretas de
criacdo de riqueza para os artistas, descreve como os novos modelos de streaming, nao sao
uma opgao credivel para remunerar com justica os criadores. Luis Sampaio, concorda com
estas transformagdes, afirmando que o mercado musical ¢ hoje profundamente diferente,
tendo evoluido da venda de discos para a venda de espetaculos, tendo igualmente os artistas

passado a explorar a vertente remunerativa derivada da associagdo de imagem, € o aumento da
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importancia das receitas laterais como no caso de vendas de merchandising. Com estas
transformagdes considera que os artistas possuem menos tempo para se dedicar a criagao
artistica, por outro lado, o acesso ao publico, e do publico ao artista, encontra-se hoje muito
mais facilitado. Descreve ainda como as ferramentas digitais facilitam a criagdo e a
divulgacdo de musica, aumentando em muito a oferta disponivel. Porém devido ao
desinvestimento ocorrido na realizacdo de gravagdes e trabalho de edi¢do de estadio
profissionais, como consequéncia direta da quebra de receitas, a oferta existente ¢ menos
cuidada e trabalhada. Para Luis Sampaio, a musica esta presente em todo o lado, sentido por
forgca da proliferacdo na criagdo e divulgagdo de novas obras nascidas das ferramentas
digitais, saturando o mercado pelo lado da oferta, o que prejudica potenciais ganhos pelo lado
dos segmentos de procura por parte de novos consumidores. As novas ferramentas digitais
tornarem o processo de gravacao profissional mais facil e rapido, permitindo o mesmo acesso
ao mercado da musica a amadores e curiosos, dando lugar a um maior consumo de musica,
mas globalmente com menos qualidade que antes, ndo se dando prioridade ao apuramento
profissional da qualidade sonora, atendendo as ferramentas electronicas de consumo de
musica dominantes, assentes em tecnologias moveis, € equipamentos de tradugdo da
compressao digital do sinal sonoro que reduz a qualidade global da sonoridade obtida. Raquel
Lains, descreve o estado do mercado discografico como numa fase muito dificil, por meio de
surgimento de suportes alternativos ao fisico, e aos impactos da pirataria, ¢ da crise
econdmica. Com a quebra nas vendas as editoras, pequenas e grandes, abandonam o mercado,
e deixam de apostar em novas bandas e artistas, por ndo estarem dispostas em assumir o risco
no investimento em determinados novos projetos, deixando bandas geniais entregues por sua
conta. A grande mudanca na industria ocorre quando estas mesmas bandas, ndo desistem e
optam por editar em nome proprio, em edigdes de autor. Sendo neste momento que as bandas
necessitam de encontrar por si proprias uma boa equipa de profissionais que com elas trabalhe
em todas as vertentes de construcao de um disco, antes assumidas pelas editoras, como na
gravagdo, produgdo, mistura, masterizacdo, grafismo, fabrica, distribuicdo, promogdo e
agenciamento. David Santos, descreve que para si, nada mudou, visto ter apanhado o inicio da
geracao do download, e da constatagdo geracional de ndo ser necessario pagar para possuir
musica, considerando ¢ uma realidade, a qual ainda se tenta contornar. Raquel Reis, considera
hoje o mercado musical, mais vasto e democratico, mais livre e aberto.

As transformagOes ocorridas nas carreiras dos artistas no seio do mercado musical, sdao
descritas em pormenor através dos impactos sentidos por todos os entrevistados,
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classico de venda fisica de musica, ¢ na transi¢ao dessa rentabilidade sobre as carreiras dos
artistas para um modelo de espetaculos ao vivo. As transformagdes digitais, moldaram
igualmente a estrutura do mercado, nomeadamente através da transferéncia do controlo da
producdo discografica das editoras para os proprios artistas. A queda consistente de
importancia, ¢ impacto do investimento das editoras no mercado, como consequéncia da
quebra de vendas fisicas, dotou os artistas que desejam levar a sua arte ao publica da
motivacao necessaria a substitui¢ao do papel das editoras por si proprios, realizando gragas a
democratizagdo, e consequente uso de novas ferramentas digitais nas areas da produgdo
musical, das suas proprias edigdes em nome propria, ditas edigdes de autor. O papel da
distribuicao, da promog¢ao e do agenciamento de artistas e das suas obras, torna-se hoje um
dos aspetos mais importantes na capacidade de crescimento e remuneragdo dos artistas, visto
ndo ser suficiente o ato de disponibilizar no mercado a edicdo de autor, ¢ igualmente
importante a capacidade de a fazer chegar ao publico com sucesso. Isto numa era que a
aproximacao do artista ao seu publico, ¢ do contacto deste com o artista nunca foi tdo
presente, e importante para a sobrevivéncia do negdcio da musica, visto desse contacto direto
depender a dindmica de um novo circuito promocional do trabalho dos artistas, e da
consequente distribui¢ao e promogao das edi¢cdes de autor, e dos espetaculos ao vivo enquanto
nova fonte principal de rendimento das suas carreiras. Porém, estas transformagdes, se por um
lado, fomentam uma maior variedade de ofertas de nova musica no mercado, por outro lado,
levam a uma saturacdo dessa oferta, assente em musica produzida e desenvolvida sem o
know-how e contributo dos profissionais selecionados pelas editoras, agora ausentes da cadeia
de valor, originando disparidades na qualidade global das ofertas apresentas. Este ¢ alids um
dos aspetos reconhecidos como essencial a transformac¢ao de um novo panorama musical,
onde as bandas necessitam de formagdo especializada para a gestdo das suas carreiras, ou de
se rodear de uma equipa de profissionais que possam assumir com qualidade as necessidades
de uma nova dinamica de mercado, onde os artistas substituem todos os papéis anteriormente
desempenhados pelas editoras. Simultaneamente a quebra acentuada das vendas, e a migragao
para novas formas de producdo e rentabilidade, provocam uma diminui¢do do wvalor
remunerativo das carreiras artisticas musicais, tornando a manutencdo de um estatuto de
musico profissional um ato dificil. Sendo uma transformagdo em curso, e uma profunda
alteracdo de paradigmas, ndo ¢ ainda reconhecido aos novos modelos de distribuicao digital,
nomeadamente ao streaming, o estatuto de op¢ao enquanto novo modelo de remuneragdo aos

criadores, considerado pela classe como justo e credivel. As transformacdes ocorridas

283



trouxeram simultaneamente uma maior democratizacdo a um mercado, reconhecido como
fechado, tornando-o mais livre e aberto.

Com vista a satisfazer um dos objetivos chave da investigacdo, ligado a identificagdo por
parte dos especialistas inquiridos sobre as carateristica do mercado musical por tipo de
distribuicao fisico e digital, nas respostas a questao colocada permitindo uma caraterizagao
pessoal por meio de distribuigdo, as respostas tenderam a uma analise detalhada de ambos os
modelos. José Jorge Letria descreve a distribuigao fisica de musica como incomparavel com o
registado ha 10 a 15 anos atrés, referindo sobre a distribuicao digital que se estd ainda no
comeco. Antonio Mendes descreve a perda de espago grossista fisico em lojas da
especialidade, elas proprias em declinio e em desaparecimento, descrevendo o meio digital
como dominado pelo iTunes numa posicdo dominante pouco vantajosa para musicos, €
notando que as novas solugdes de distribuicdo de musica em formato digital como a Meo
Music ou Spotify ainda nao sdo solugdes validas para contrariar a quebra de vendas do
suporte fisico, reconhecendo a contestacdo existente pelos magros pagamentos efetuados
junto dos musicos, porém sendo o modelo de pagamentos assente na audicdo massiva em
escala, um mercado como o portugués nao tem dimensao para gerar remuneragcdes de maior
pela utilizacdo das obras sobre este novos modelos remunerativos. Eduardo Simdes, descreve
a situagdo nacional como sintomatica do estado inicial de um processo de substituicao
tecnologica, apontando indicadores de 2013 relativos & quota de mercado da distribuigao
digital que se fixa nos 30%, e de 70% para a distribui¢do fisica, referindo que este valor
coloca Portugal atras de outros paises europeus de dimensao semelhante, justificando tal facto
com a inércia legislativa. Pedro Oliveira descreve o mercado de distribuigcdo fisica como
praticamente morto, sobrevivendo apenas uma oferta de nicho, reconhece na distribuicao
digital de musica a facilidade de acesso ao bens musicais, € que esta cresceu de forma
gigantesca, verificando porém que o retorno econdmico para os artistas ¢ nulo. Pedro
Wallenstein, acrescenta que na distribuicao fisica assistiu-se a concentracdo dos grandes
grupos de distribuicdo, e ao desaparecimento do pequeno retalho com prejuizo na diversidade
da oferta, descrevendo o mercado digital como sendo apenas economicamente interessante
para as editoras com grandes catdlogos internacionais, e residual para as pequenas empresas
regionais, ¢ para os artistas individualmente. Miguel Angelo refere que do fisico restara
apenas o vinil, descrevendo o fornecimento de um servigo de subscrigdao digital de musica
como hoje o modelo de audigdo dominante. Alex Loscos, descreve que a distribuicao fisica
necessita de fabricagdo, de packaging, de transporte, logistica e pontos de venda, sendo para
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refere que o mesmo necessita de descodificadores (equipamentos de audic¢do), largura de
banda para o seu acesso, e conhecimentos técnicos. David Santos deseja acreditar no formato
fisico, referindo que o mesmo ndo pode desaparecer, sendo o que guarda as memoria e enche
as prateleiras, descrevendo a distribuicao digital como importante numa visao de espalhar a
musica mais rapidamente, considerando que o futuro reside no equilibrio dos dois modelos de
distribuicao. Joao Moreira dos Santos, descreve a mudanga funcional operada na distribuigao
fisica, tornando o suporte modelo essencialmente de promocao, e ser vendido em concertos,
numa aproximacao entre criador e consumidor cultural, descrevendo a concentragdo ocorrida
nos meios grossistas como discriminatorias na divulgacdo de catalogos mais alargados ou de
autor, privilegiando as novidades, ndo estando as editoras independentes representadas nos
pontos de venda. Reconhece o aumento do recurso as edigdes de autor, e identifica os
modelos de financiamento de crowdfunding por parte das bandas. Sobre a distribuigao digital
descreve que tém surgido uma oferta ao publico que permite o download das suas obras
diretamente de sites de editoras independentes. Luis Sampaio, descreve como a distribuigao
digital perde num ponto decisivo para a distribuicao fisica, afirmando que a maioria dos
utilizadores da distribuicao digital ndo desembolsa qualquer valor pelas respetivas aquisigoes.
Descrevendo igualmente uma saturacdo na oferta da musica em formato digital através da
perca de visibilidade em competicdo com catdlogos ja existentes, porém reconhece que a
distribuicao digital ¢ mais facil, mais rapida, podendo ser personalizada, ¢ sem custos de
armazenamento, nem duplicacdo, podendo ser feita diretamente entre o criador e o
consumidor. Raquel Lains, valoriza o objeto fisico, tendo para ela uma importancia
relacionada com a identificagdo dos projetos musicais que apesar da quebra geral nas vendas,
continua a representar uma carta de apresentagdo, sendo para ela importante a sua existéncia,
e de uma boa distribuicdo, reconhece que a grande aposta hoje ter de ser na distribuigao
digital através de suportes como o Spotify, iTunes, Bancamp, SoudCloud, Youtube, entre
outros, descrevendo como cada vez mais estas plataformas se tornam num complemento de
remuneratorio muito importante para os artistas, sendo simultaneamente o veiculo de ligagao
ao publico e aos fas, por fim destaca a importancia do regresso do vinil, marcado a sua
posi¢dao da importancia do objeto fisico. Raquel Reis, revé-se no formato fisico, descreve o
formato digital como impessoal e pouco apelativo.

Os especialistas inquiridos reconhecem na sua generalidade o declinio do formato de
distribuicao fisico, e avaliam as consequéncias desta transformag¢dao de mercado através de
aspetos ligados a perda de rentabilidade do negdcio da musica, das transformagdes sentidas no
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existindo hoje uma oferta de nichos, e canalizada a satisfagdo da oferta de novidades,
limitando as novas e diversificadas oferta de edigdes de autor que a custo chegam aos
escaparates de venda, nomeadamente do que ¢ considerado o principal distribuidor grossista
de musica nacional, as lojas FNAC, consequéncia do também do desaparecimento de grande
parte do pequeno e grande comercio de retalho especializado de musica. Por outro lado, nao
diminui-o a importancia do objeto fisico da musica, sendo reconhecido ao seu papel
carateristicas de afeto ligados a sua posse como alicerce de memorias, ¢ de simbolo de
pertenca através da identificagdo que une e aproxima o publico, os fas aos seus artistas
preferidos. O objeto fisico, nomeadamente o CD, ¢ hoje considerado um objeto de carater
promocional, tanto a nivel técnico como cartdao de visitas dos projetos de artistas e bandas nos
seus circuitos comerciais, como instrumento relacional com os media, sendo ainda o suporte
universal responsdvel por 70% das vendas em Portugal no ano de 2013. Sobra as diversas
etapas que compdem o0 seu cicio econdmico, ¢ reconhecida na negociacdo com os pontos de
venda, o seu elo mais fraco, visto deste ponto depender o sucesso da colocacdo a venda, e
consequente disponibilizagdo ao publico, existindo porém sinais de vitalidade no
ressurgimento do formato vinil, reconhecido como um formato de crescente importancia num
mercado de distribui¢do descrito como incomparavel ao que ja representou no seu passado
histérico recente. Da comparacao dos dois modelos sobressai a incapacidade dos novos
modelos de distribuigdo digital em remunerarem eficazmente os artistas, sendo as suas
receitas descritas como quase nulas, o que confirma o elemento contestatario adverso as novas
plataformas de distribui¢ao digital de streaming sentido entre os especialistas musicos, sobre
a capacidade futura de um modelo que ndo remunera eficazmente as suas carreiras. Por outro
lado, o dominio sobre o mercado digital dos principais distribuidores, sendo referido o iTunes
como exemplo, ¢ igualmente visto como pernicioso para o papel dos musicos no negocio da
musica. E no entanto reconhecido aos formatos de distribui¢io digital de musica, as
capacidades inerentes de rapidez da distribui¢do de bens musicais, € na aproximagao, €
interacdo com o publico, sendo igualmente reconhecido o sucesso do seu crescimento
explosivo nos tltimos anos enquanto modelo de distribui¢do. E o modelo do futuro da musica,
nao sendo ainda porém um modelo que permita a substituicdo completa de formatos,
precisamente pelas suas fracas margens remuneratorias, funciona porém, como um importante
complemento ao rendimento das bandas quando corretamente utilizado, mesmo que a
massificacdo da sua utilizacdo provoque uma saturacdo da oferta sobre o meio digital,
dificultando a visibilidade e destaques de novos projetos. Os servigcos de subscri¢ao sobre a

distribuicao digital de musica sao tidos com o principal novo modelo de consumo de musica,
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sendo igualmente reconhecido que o futuro da musica passara pelo equilibrio entre velhos e
novos modelos de distribuicao de musica.

Refletindo sobre o papel dos artistas e das editoras na era digital, Alex Loscos refere que o
papel dos artistas sera sempre fundamental, devendo dedicar-se a fazer boa musica, sem se
preocupar em assumir outras tarefas como a edigdo. O papel desempenhado pelas editoras na
era digital pode ajudar os artistas, mas desse compromisso nao depende o talento ¢ a
criatividade do artista. Anténio Mendes, considera que o papel do artista se mantém
inalterado, situando-se no centro da atividade, porém ¢ atualmente um papel mais exigente
que transforma musicos para além das suas fun¢des de criadores e executante, em novos
agentes de si proprios. As editoras na era digital perdem importancia no papel de gatekeepers
que possuiam no passado, no dominio da decisdo de quem editava ou ndo, visto que a
revolucgdo digital dotou os musicos de valéncias proprias de substitui¢do do papel das editoras,
assentes nas novas plataformas digitais como meio de distribuicdo. David Santos, refere que
as editoras estdo a tentar de todas as formas, em manter viavel uma industria dispendiosa,
num mercado dominado pela gratuidade da oferta de musica, onde considera que a musica, ¢
oferecida, ou mesmo roubada. Reconhecendo que a estrutura de suporte das editoras assenta
em vendas que hoje sdo muito dificeis de atingir. Eduardo Simdes refere que os artistas
passaram a assumir o papel de produtores, assumindo o financiamento, € os riscos inerentes
da propria gravagdo, ndo tendo porém o seu papel de artista sido alterado, sendo o seu
trabalho criativo cada vez mais importante, tanto na vertente discografica como nos
espetaculos ao vivo. Jodo Moreira dos Santos, considera que o artista passa a deter o controlo
na gestdo da sua carreira, sendo para tanto importante que se dote das competéncias
anteriormente detidas pelas editoras para a validacdo do seu sucesso, esta mudanca da
paradigma pode isolar mais o artista na sua profissdo, precisamente pela falta de apoio que
lhes era conferido pelas estrutura das editoras. A mudanca de paradigma incute igualmente
transformagdes nas editoras e na gestdo correta dos novos canais de oferta assentes sobre
meio digital, o que ndo sendo efetuado corretamente, podera levar a sua exclusao do mercado.
Jos¢é Jorge Letria, afirma que o papel dos artistas e editoras na era digital ¢ ainda confuso e
exploratorio, ndo tendo ainda sido compreendido por todas as partes envolvidas. Luis
Sampaio, refere que o papel dos artistas deve ser o de gravar e criar obras de qualidade, sobre
o papel das editoras destaca as fungdes de promoc¢do do trabalho dos artistas juntos dos
consumidores, e na remuneragio dos trabalho dos artistas. Miguel Angelo, descreve que os
artistas terdo de ser muito mais autossuficientes, e gestores das suas carreiras em todos os
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vivendo da rentabilizagdo de antigos catalogos, ao invés de apostar na explora¢ao de novos
artistas. Pedro Oliveira descreve como as editoras do passado estdo em pré-faléncia, tendo
cada vez um papel menos determinante na producao de bens musicais, nao tendo conseguido
adaptar-se as novas modalidades de exploracao, os artistas, por outro lado, possuem sempre o
papel insubstituivel de criar, porém empobrecendo cada vez mais. Pedro Wallenstein,
descreve com a reagdo criativa dos artistas se esta a fazer sentir, como consequéncia do
desinvestimento das editoras na producao, levando cada vez mais artistas a se tornarem
produtores e proprietarios dos seus registos, remetendo as editoras para a prestacdo de
servicos de promocao e distribuicdo. Raquel Lains, descreve como a industria musical de
encontra numa fase de mudanca em que o resultado, ou o ponto de chegada ainda nao ¢ claro,
encontrando-se os artistas e as editoras num processo de adaptacao de procura em novas
formas de chegar aos utilizadores, e as novas formas de rentabilizagdo sobre a venda digital,
referindo a necessidade de atengdo redobrada ao futuro, mantendo-se sempre que possivel na
linha da frente dos acontecimentos. Raquel Reis, refere que o papel dos artistas, e das
editoras, ¢ 0 mesmo papel de sempre, o de comunicar e expressar.

O papel dos artistas ¢ tido unanimemente pelos especialistas inqueridos como fundamental ao
processo de transformac¢do da industria musical na era digital, mantendo a importancia do
compromisso criativo que o destaca no centro desta industria, e reforcando o enfoque na
criacdo de boa musica como elemento primordial sobre o qual se sustenta todo o sector. O seu
papel, € o de criar e gravar obras musicais de qualidade. A era digital traz igualmente uma
novo diversidade as responsabilidades do artista, nomeadamente ao assumir o desempenho de
fungdes tradicionalmente desempenhadas pelas editoras, tais como de producdo ou edigdo,
tornando-os proprietarios das suas obras, porém ¢ referida a necessidade de formagado
adequada para o correto desempenho com sucesso destas novas fungdes. O papel do novo
artista, produtor e dono das suas obras ¢ o papel de um artista que assume os riscos a criagao
das suas obras, e de um artista mais autossuficiente que se adapta as novas formas de fazer
chegar a sua arte a novos consumidores na era digital, porém o seu papel insubstituivel de
criador, € partilhado pelos desafios dos novos modelos remunerativos que ainda se encontram
numa fase exploratdria, ndo existindo ainda uma completa compreensdo das consequéncias
das transformagdes em curso, havendo a necessidade de parte do papel do artista ser dedicado
a adaptacdo aos novos modelos e a sua interiorizacdo, numa era de mudanca permanente. As
novas e velhas formas de contato com o publico encontram-se como modelos complementares
onde através de espetaculos ao vivo, e da utilizagdo dos novos modelos de distribui¢do digital
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288



demonstra a sua arte, e reforca o seu papel constante de comunicacdo e expressao. O papel
das editoras na era digital, ¢ reconhecido pelos especialista como um papel diminuido em
relagdo a sua importancia passada, sendo descrito o seu estado como em pré faléncia,
procurando de todas as formas a sua sustentabilidade numa era de musica roubada ou
oferecida. O desinvestimento realizado no sector, como resultado direto da quebra das vendas,
obrigou os artistas a uma reagao criativa na assunc¢ao dos papéis anteriormente do dominio
das editoras, relegando a participagdo do papel das editoras na era digital, as atividades de
distribuicdo e promogdo. A consequente incapacidade de adaptacdo aos desafios da era
digital, e as novas modalidades de exploracao trazidos com a ado¢dao dos novos canais de
distribuicao poderdo eventualmente ditar a incapacidade de sobrevivéncia nesta nova era de
mudangas paradigmaticas. Porém ¢ ainda reconhecido um papel importante de apoio a
atividade artistica que tera de ir além da rentabilizacdo de back catalogues, apostando em
novos artistas, € no apoio a atividade dos artistas existentes, reforcando o destaque e
visibilidade das carreiras dos seus artistas como modelo que assegure as suas remuneragdes.

Dedicando as suas respostas a analise histérica do impacto da distribuicao fisica e digital nas
suas carreiras, Alex Loscos, descreve como os pontos de venda possuem cada vez menos
espago para a musica, e arriscam cada vez menos na sua distribui¢do, acabando estancados
numa oferta minima, acreditando porém que o futuro podera trazer novos formatos fisico,
sobre o digital descreve que mantera a sua rota de crescimento constante. Anténio Mendes
refere que na radio o formato digital ha ja muito que ¢ a norma, proliferando pelas
plataformas méveis, sendo o processo digital imparavel. David Santos, refere que ambos os
modelos de distribuigdo sao importantes enquanto métodos de fazer chegar a musica aos
consumidores, sendo esse o verdadeiro aspeto importante para um musico. Eduardo Simdes,
descreve como a desmaterializagdo dos suportes de musica gravada ¢ um dado irreversivel,
devendo por isso, todo o trabalho desenvolvido se alicercar sobre o modelo de distribuigao
digital, ndo esquecendo porém que o modelo de distribui¢dao fisico ainda possui um peso
maioritario. Jodo Moreira da Silva, descreve como a era digital elimina pela primeira vez as
limitagdes impostas pelos modelos de gravagao do suporte fisico sobre a interpretacdo e
criagdo musical, permitindo que uma gravagao nao tenha limites de tempo impostos pelo
formato onde ¢ fixada, o que na era digital, poderd representar novos conceitos € novas
formas de apresentar a musica. Jos¢ Jorge Letria reconhece que ndo € possivel pensar o futuro
sem se valorizar a componente digital, cada vez mais forte e presente. Luis Sampaio descreve
como o formato digital foi responsavel pela reorientagdo da atividade para os espetaculo ao

vivo, tendo contribuido para a diminui¢do do tempo dedicado ao trabalho em estudio,
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referindo que criativamente a influéncia maior nao foi sobre o formato, mas sobre as novas
ferramentas disponiveis, refletindo sobre o futuro da profissao descreve como a musica na era
digital devera explorar novos modelos de frui¢do e diversificacdo da experiéncia musical.
Miguel Angelo que do decurso da sua atividade nasce uma vontade de compor, gravar e
editar, chegando assim ao maior numero de pessoas possiveis dentro da sua proposta estética,
descrevendo como os modelos digitais proporcionam como nunca o modelo fisico
proporcionou essa hipdtese, porém, com novos desafios decorrentes de uma maior
concorréncia, ¢ do modus operandi das grandes plataformas digitais, alinhando o seu futuro
profissional na procura de independéncia face a globalizacdo do mercado, num caminho
paralelo de oferta ao do grande mercado. Pedro Oliveira, descreve a importancia na era da
distribuicao fisica de se assinar com uma boa editora que garantisse uma boa distribuigao,
caso contrario a musica ndo chegava aos fas, descrevendo a era presente como insustentavel, e
um periodo de transi¢do, acredita que no futuro a distribui¢do nao seja um problema, estando
o desafio em criar novas formas de exploracdo que remunerem os artistas de forma justa.
Pedro Wallenstein, descreve como as realidades dos modelos tradicionais se encontram em
plena convulsdo, ndo sendo visivel para o futuro imediato um modelo de equilibrio entre
capital e trabalho. Raquel Lains, descreve como o surgimento da distribuicao digital deu
origem as alteragdes de paradigma sobre o mercado musical, tendo por conseguinte
influenciado totalmente a sua profissao, descrevendo como as edi¢cdes exclusivamente digitais
dificultam o seu trabalho como promotora, ndo tendo este 0 mesmo peso promocional junto
de jornalistas que um produto fisico, um objeto palpavel sobe o qual possam olhar, analisar €
escrever, passando o formato digital desapercebido. Raquel Reis, descreve como as
transformagdes dos modelos de distribuicao na sua carreira, apenas influenciam o meio de
propagacdo do que faz, reconhecendo que em muito podem ajudar numa rapida e global
divulgacao do seu trabalho.

Os especialistas avaliam o impacto dos formatos de distribui¢ao de musica ao longo das suas
carreiras pessoais, € perspetivando o futuro, sobre a multiplicidade das diferentes visdes que
compdem o seu passado e presente profissional, porém, convergindo na importancia do
modelo de distribuigdo digital enquanto meio de futuro, imparavel e irreversivel, e facilitador
de novas formas de exploragdo e criacdo artisticas. Recai ainda sobre o formato de
distribuicao digital a responsabilidade em se encontrar novas formas de exploracdo que
remunerem os artistas, possivelmente seguindo modelos ja testados sobre outras plataformas
onde a realidade digital j& ha muito se impds, como ¢ o caso da radio, onde o modelo de
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possibilidade de criacdo de uma oferta digital diversificada, tanto em novos modelos de
exploragdo e fruicdo de musica, como na possibilidade de atribuir ao trabalho do artista canais
independentes, e paralelos ao do mercado mainstream, propagando-o numa divulgacao rapida
e global. O formato de distribui¢do fisico ndo desapareceu, e ¢ ainda o formato dominante,
tendo no mercado nacional um peso maioritario. E-lhe reconhecida a capacidade de inovagao
na exploragao de novos formatos futuros, ¢ ¢ ainda o modelo padrao predileto pela classe
promotora na divulgacao da obra dos artistas, derivado do reconhecimento do objeto palpavel
sujeito a avaliacdo de qualidade por parte dos jornalista que o avaliam e descrevem. A
situagdo presente, tida como transitoria de convulsdo entre os dois formatos, ¢ considerada
insustentavel, ndo existindo por conseguinte um equilibrio entre capital e trabalho das
remuneracoes dos trabalhos artisticos. Sendo contudo, ambos os modelos, veiculos de
propagacao do que deve ser considerado o mais importante, a musica, € a sua ligacdo ao seu
publico.

O futuro da musica em Portugal ¢ avaliado por Anténio Mendes como pouco risonho
aludindo que dificilmente surgirdo num futuro préximo, artistas de grande dimensdo,
descrevendo como o decréscimo da venda de discos, e a falta de financiamento por parte dos
municipios, reduziu em muito o retorno financeiro das atividades dos artistas. Por outro lado,
avalia como a prospeccdo de carreiras internacionais s6 fazem sentido, a artistas com
carateristicas de reportério que lhes permitam ambicionar tal hipotese, como ¢ caso de
reportorios alinhados com o Fado dentro do género world music, considerando que para os
demais artistas o acesso a um mercado internacional terd dificuldade em vencer fora dos
circuitos dos portugueses no exterior. David Santos, considera pelo contrario que este tem
sido o melhor periodo para a musica portuguesa, onde ela esta claramente melhor, havendo
mais e melhores bandas, considerando por isso que o futuro da musica serd 6timo, podendo
inclusive ser um periodo a ser marcado por uma ou outra internacionalizacdo. Eduardo
Simoes, descreve a musica nacional como num excelente momento de criatividade com
diversos artistas com carreiras também internacionais. Sendo a oferta rica na diversidade de
géneros, € em novas oportunidades na procura internacional que reconhece como comecando
a conhecer de forma sustentada a musica portuguesa, existindo porém ameagas ao nivel das
condigdes de investimento. Jodo Moreira da Silva, refere que o futuro da musica sera aquilo
que o profissionalismo dos musicos o permitir, sendo fundamental a capacidade de
compreensdo da necessidade de aquisicdo de competéncias extra artisticos como forma de
superar os desafios colocados pela era digital. Descreve como uma forga os artistas se

encontrem mais bem preparados através de formagao musical adequada, e descreve com uma
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fraqueza para o futuro da musica a perca de identidade, e uma fraca relagdo com a rica
heranga cultural nacional da musica produzida. Referindo como uma ameacga a falta de
formacgao profissional nas areas de managment e gestao cultural, vendo como oportunidades o
crescente interesse pela musica por parte das novas geragdes. José Jorge Letria, descreve
como a atividade musical € rica e intensa, e sempre promissora, visto haver pessoas com
talento a desenvolver trabalho, porém refere, ser essencial a compreensao do atual ciclo de
mudanga sob pena de se perder acesso as futuras novas oportunidades desencadeadas com
esta mudanga de paradigma. Luis Sampaio, descreve o povo portugués como tendo assimilado
diversidade cultural sendo a musica nacional um reflexo dessa riqueza, referindo a
criatividade como um fator diferenciador da musica nacional, descreve porém, o mercado
nacional como demasiado pequeno e afastado do centro da Europa para cativar agentes de
qualidade, sendo os custos de exploragdo da musica nacional, por conseguinte, superiores aos
demais. Contudo, descreve como a dimensao do nosso mercado pode igualmente ser um fator
de oportunidade, pela capacidade de organizacdo, ¢ de exportagcdo da nossa musica,
alicercada, por exemplo, na aposta turistica. Descreve igualmente como uma nova geragao
que dispds de formacdo musical académica, afirma-se hoje com grande qualidade, sendo
porém a mesma geracdo que poderd estar em vias de desmobilizar fruto da falta de
compensagao, num mercado de vendas nacional que nao remunera os artistas mais pequenos,
e sem expressdo mundial ou regional. Miguel Angelo descreve o futuro da musica nacional
pela vitalidade e diversidade que apresenta, necessitando mais do que nunca de uma defesa de
classe, e do espaco portugués, referindo que o apoio do publico existe, embora na relagao
entre artista e publico seja por vezes mediada pela escolha editorial nos media. Pedro
Oliveira, descreve o futuro da musica nacional como muito negro, caso a situagdo presente
ndo tenha uma evolugdo, considerando que ndo existem formas de remunerar a atividade,
sendo impossivel a profissionalizacdo da musica. Considerando que tera de se aceitar que as
proximas geragdes de musicos sejam obrigadas a terem profissdes normais, € que nos tempos
livres, logo de forma amadora, fagam uma brincadeiras musicais. Para Pedro Wallenstein a
musica portuguesa possui um carater identitario muito proprio e forte que lhe permite o
acesso a nichos de mercado internacional, caso seja bem promovida e divulgada, referindo
que as produgdes que procuram seguir modelos do mainstream anglo-saxénico pouco terdo a
acrescentar nestes mercado, perdendo por isso a visibilidade necessdria ao seu sucesso.
Raquel Lains, descreve como apesar de se viverem momentos de grandes incertezas, ¢ de
ameacas do ndo retorno financeiro, acredita porém que esta pode ser também uma altura de
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gracas ao maior numero de edi¢des de autor que nascem de bandas que por si proprios
decidem em apostar e divulgar a sua musica, disponibilizando-o sem esperar pela aposta das
editoras no seu trabalho, descrevendo como grande parte dos projetos existentes tém a sua
origem precisamente nesta tendéncia nascida da crise atual que de outro modo, ndo se
tornariam realidade, acreditando os musicos e si proprios e na qualidade do seu trabalho,
arriscado, sem o suporte editorial numa edi¢do de autor. Descreve como se o futuro da musica
dependesse das editoras, muitas bandas ficariam de fora do mercado, o que neste momento e
com as solugdes alternativas encontradas, nao acontece. Descrevendo a qualidade da musica
editada entusiasma, tendo surgido em quantidade nomes nacionais com grande qualidade,
tendo os trabalhos musicais apresentados vindo a crescer. Raquel Reis, vé o futuro da musica
nacional com muita forga para crescer, € com uma boa gestao.

O futuro da musica nacional, descrita sobre uma perspetiva das suas forgas, fraquezas,
oportunidade e ameacas, ¢ avaliada pela maioria dos especialistas inquiridos com sentimentos
mistos. Por um lado parte dos especialistas apresenta uma visdo de preocupagdo e de
consternagdo atendendo a evolucao do atual estado da musica nacional, descrevendo adjetivos
sobre o futuro como nao sendo risonho, ou como vendo o futuro muito negro. Sendo visdes
que se fundamentam na dificuldade de remuneracdo da atividade artistica, e por conseguinte
podem impedir o acesso a um futuro estatuto profissional, logo a incapacidade de criacao a
tempo inteiro. Esta situacdo encontra-se igualmente sustentada na incapacidade de num futuro
proximo surgir no mercado um artista com a capacidade de crescimento a dimensao de
artistas como Rui Veloso, ou de Xutos e Pontapés, uma consequéncia em parte derivada do
desinvestimento da industria musical, fruto da perda de lucros sobre as vendas, mas também,
pelo desinvestimento das camaras municipais, tradicionalmente fortes financiadores de
espetaculos ao vivo, logo da rentabilidade dos artistas nacionais. Por outro lado, o circuito
internacional, encontra-se apenas acessivel a artistas cujos reportorios encontram expressao
nestes circuitos, destacando nomeadamente o caso do Fado, através de artistas como Marisa
ou Carminho, através do reconhecimento dos seus reportorios, posicionados no abrangente
género musical de world music. Esta visdo nao ¢ partilhada pelos demais especialistas que na
sua maioria reconhecem no futuro da musica nacional oportunidades de crescimento e
expansao, assentes no que consideram ser um excelente momento atual para a diversidade
criativa da multiplicidade de novos projetos de edigdes de autor que surgem, e se multiplicam
mostrando a vitalidade de um setor que motivado pela crise econdomica encontrou novas
solucdes de edicao, e de disponibilizacao de conteidos musicais ao publico. Sdo igualmente
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grande diversidade de géneros produzidos, muito para além do Fado. Existindo um claro
reconhecimento da identidade nacional, e da capacidade de assimilacao da grande diversidade
cultual que compdem a musica nacional, ¢ referida a necessidade de um reforco de defesa
classe para um futuro da musica nacional, e na necessidade de formacdo ao nivel do
managment, ¢ producao cultural enquanto ferramentas de sustento nas apostas que permitam
diversificar as ofertas nacionais, como apoio ao turismo ou como foco de exportagao de
qualidade de musica nacional. Alias a crescente formac¢ao dos musicos ¢ vista como uma
for¢a inegavel que compdem uma nova classe de artistas musicos. Porém para os manter sera
necessario encontrar novos caminhos de rentabilizagdo das suas carreira, sob pena de
desmobilizem da vida artistica, ou para outros mercado. As edigdes de autor sao a grande
for¢ca de um mercado em transformacao, os artistas substituem as editoras, ¢ controlam o seu
futuro, e com eles o futuro da musica, apresentando os seus trabalhos ao grande publico, por
sua conta e risco, gerando num mercado de acesso livre as sinergias relacionais necessarias a
validacdo, ou nao, dos seu projetos pelo publico, surgindo assim novos nomes na cena
artistica nacional com qualidade, e validados pela procura de um publico que vive para o
futuro da musica.

Com objetivo de investigacao de identificar em que medida a gestdo de copyright afeta as
carreiras artisticas, foram colocadas aos especialistas quatro questdes que visam validar a
questao explorada junto dos mesmos.

Assim, questionados sobre o seu sentimento individual relativo o estado de protecao das obras
de propriedade intelectual da musica nacional a luz do direito nacional, europeu e
internacional, Antonio Mendes, descreve uma posi¢ao ambigua, se por um lado a legislacao e
seus agentes protegem a propriedade intelectual ma medida das suas capacidades, existindo
mecanismos como a copia privada que sdo hoje de mais facil implementagdao do que no tempo
da cassete, por outro lado, refere, existem véarias geracdes que desconhecem a ideia de
propriedade intelectual, o que se torna um problema ao nivel da partilha ilegal de contetidos
on-line. David Santos, descreve com em territoério nacional a gestdo de direitos de autor se
realiza com mais regularidade, ndo sendo porém perfeita, reconhecendo que ao nivel
internacional a logistica complica muito, tendo no seu caso, nunca conseguido cobrar algum
valor sobre a utilizagdo internacional das suas obras. Refere que para que exista uma alteragao
desta situacao tera de haver uma coordenacao maior ente sociedades de gestdo coletivas de
direitos, promotores e os proprios artistas. Eduardo Simdes ¢ mais critico, e retrata
negativamente a legislagdo nacional, referindo a existéncia de lacunas gritantes, destacando
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294



criacdo do tribunal de propriedade intelectual. Sobre a Internet refere a incapacidade de
resolver eficazmente o problema das violacdes massivas de propriedade intelectual
perpetradas por milhdes de utilizadores em qualquer momento considerado, descrevendo
como necessaria a promulgacdo de nova legislacdo que permita o bloqueio de sites de partilha
ilegal de forma rapida, e de aviso aos utilizadores / infratores relativamente as sangdes que
podem incorrer das suas praticas de violacdo de propriedade intelectual. Jodo Moreira dos
Santos considera que a propriedade intelectual da musica encontra-se protegida. José Jorge
Letria, descreve como infelizmente, e apesar dos iniimeros esfor¢os da SPA, se estd longe de
uma protegao plena da propriedade intelectual da musica, pelo incumprimento das promessas
legislativas. Luis Sampaio, considera que o codigo de direito de autor, e as sociedade de
gestdo coletivas de direitos defendem a propriedade intelectual da musica. Miguel Angelo,
considera que a propriedade intelectual da musica encontra-se protegida através das
sociedades de cobranca, descrevendo porém que existem diferengas nos direitos gerados para
os artistas nacionais € internacionais, o que a vida dos autores nacionais menos confortavel.
Pedro Oliveira descreve como Portugal, junto dos seus parceiros europeus se encontra na
vanguarda da protecdo legal dos titulares de direitos através da ratificacdo dos tratados
internacionais, bem como, pela transposicdo das diretivas comunitdrias, ¢ producao de
legislacdo avulsa. Pedro Wallenstein, descreve que a musica se encontra seguramente
protegida do ponto de vista legislativo, porém os comportamentos dos utilizadores enquadra-
se numa situagdo diferente, visto a propriedade intelectual ser pouco compreendida, e sobre o
respeito destes direitos imperar uma cultura de evitagdo do seu cumprimento. Raquel Reis,
refere que considera que a propriedade intelectual da musica encontra-se protegida através da
sua sociedade de gestdo coletiva de direitos, a GDA.

A maioria dos especialistas entrevistados considera a propriedade intelectual das obras
musicais nacionais protegida a luz da legislagdo em vigor, nomeadamente através da atuagao
das sociedade de gestdo coletivas de direitos existentes em Portugal, a SPA, e a GDA. Porém
denota-se a existéncia de fatores atenuantes ao correto cumprimento da defesa da propriedade
intelectual, nomeadamente pela evolugdo da legislagdo nacional que ndo penaliza os usos
indevidos privados, nem age rapidamente na contraordenagao da partilha ilegal de contetdos.
Por outro lado, existe o reconhecimento por parte dos especialistas que nem todos os
utilizadores podem ter o correto conhecimento social do que ¢ a propriedade intelectual,
dificultando assim a seu cumprimento. Sendo descritos como dispares os valores dos direitos
gerados pelas utilizagdes nacionais, € internacionais, certamente pelas diferencas de utilizagao

e de mercado, porém ¢ igualmente referida a impossibilidade de obtencao das renumeragdes
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sobre utilizagdes efetuadas no estrangeiro, e que denota uma possivel falha no cumprimento
das normas de representagdo reciproca internacional de reportorios.

Os especialista foram igualmente questionados sobre o seu estado participativo numa
sociedade de gestdo coletiva de direitos, todos os especialistas ligados a composi¢do ou
interpretagdo musical, encontram-se inscritos na SPA, na GDA, em ambas, sendo alguns dos
especialista quadros dirigentes destas mesmas sociedades de gestdo. Por sua vez, Alex Loscos
encontra-se inscrito numa sociedade congénere em Espanha.

Elaborando sobre a forma como as sociedade coletivas de direitos contribuem para as suas
carreiras, Alex Loscos afirma que na sua carreira contribuiram de uma forma muito
significativa, visto na época em que mais exerceu a sua musica, o sustendo mais importante
da sua carreira veio das entidades de gestdo. Para David Santos, alguma cobranca que vai
sendo feita pelas sociedades de gestdo contribui para a sustentabilidade econémico financeira
da sua carreira. José Jorge Letria, descreve como tem dificuldade em antever um futuro sem a
contribuicdo da SPA na carreira dos artistas. Luis Sampaio, descreve como a remuneragao
pela propriedade intelectual ¢ um complemento ao seu rendimento, ndo o tornando
independente, ajudo-o. Descreve igualmente os programas de agdo cultural e social das
sociedades de gestdo como um complemento na medida em que dispdem servigos aos seus
associados que de outra forma seriam pagos, resultando assim de uma compensagdo pela
poupanca auferida no seu rendimento. Miguel Angelo descreve como ha muito os direitos
gerados pela SPA, e os apoios existentes a edi¢do, permitem seguir que siga uma opgao
profissional na sua carreira, considerando que sem estes apoios seria muito dificil. Pedro
Oliveira, descreve como os montantes derivados da gestdo coletiva sdo uma parte muito
importante para o or¢amento anual de um autor, e de um artista. Descrevendo como sendo
este complemento mais importante para um autor, visto os artistas auferirem como principal
fonte de rendimento os dividendos das atuagdes ao vivo. Pedro Wallenstein, considera estes
contributos como extremamente importantes, ndo s6 por acrescerem alguma remuneragao aos
criadores, como por captarem recursos financeiros ao reinvestimento na producdo artistica,
colmatando lacunas de suporte social importante para classes profissionais que vivem por
defini¢ao da precariedade. Raquel Reis, considera que estas sociedades cobram apenas os
direitos, ndo sentindo que tenham um contributo na sua carreira.

Fica clara a importancia das sociedade de gestdo enquanto suporte as carreiras artisticas,
cobrando e distribuindo os dividendos sobre a utilizagao das suas obras o que constitui um
importante contributo econémico para a sustentabilidade da atividade profissional

desenvolvida, e colmatando os efeitos da precariedade propria da atividade artistica. Por outro
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lado, os contributos das areas de apoio social e cultural, permitem as sociedades de gestdo
apoiar os seus artistas ao todos os niveis da sua atividade, inclusive no apoio a edi¢do do seu
trabalho, contribuindo assim com importantes recursos na atividade profissional das suas
carreiras. O suporte das atividades de apoio social, dota os artistas de uma rede complementar
de apoio em caso de necessidade aliviando o seu orgamento pessoal.

De seguida foi inquirido aos especialistas a sua opinido profissional sobre a avaliacao da
atuacdo das sociedades de gestdo coletivas de direitos na sociedade portuguesa, € em
particular na vida dos artistas. Alex Loscos, descreve como para o artista comum as
sociedades mais importantes sdo a SPA para os autores, ¢ a GDA para os artistas, avaliando
que ambas as sociedades desenvolvem esfor¢os para melhorar os seus processos, sobretudo
nas areas de informagdo, e de distribuicdo. Descreve a GDA como pioneira nesta campo em
Portugal. David Santos, considera que a atuagdo das sociedades de gestdo poderia ser
melhorada, porém considera igualmente que o proprio musico necessita de ter um papel mais
ativo e interessado, e caso o tenha, as sociedades de gestdo respondem a altura. Eduardo
Simdes, descreve a atuacao de uma forma muito positiva, descrevendo que so as entidades de
gestao coletiva de direitos podem promover a defesa dos interesses dos seus representados.
José Jorge Letria descreve como fundamental a agdo de uma sociedade de gestdo coletiva de
direitos como a SPA, assegurando na integra e transversalmente a cobertura de todas as
disciplinas culturais e artisticas, referindo que sem ela, haveria abusos e pura ignorancia dos
direitos constituidos. Reconhece a SPA, e a GDA como elementos fundamentais para o
preenchimento do vazio criado pela auséncia de legislagdo moderna e eficaz. Luis Sampaio,
descreve como em Portugal sdo estas sociedades que mais eficazmente asseguram a
representacao coletiva de matérias ligadas ao trabalho, ao estatuto fiscal, e a seguranga social
dos artistas, valorizando o seu trabalho através da colocacao de um pre¢o na sua utilizacao, e
posteriormente cobrando esse valor, garantindo que os utilizadores e publico nao
percepcionem o seu trabalho como gratuito. Miguel Angelo considera que as sociedade de
gestdo devem ser uma companhia constante na vida de um artista, referindo que a defesa da
classe artistica sempre foi muito fraca em Portugal, e que nos ultimos anos a situacao tem
vindo a melhorar, raciocinando que se t€ém vindo a encontrar as vozes consensuais que
faltavam. Pedro Oliveira, descreve que se tém vindo a dar passos importantes na aproximagao
das sociedades de gestdo dos seus representados, considerando que com as condig¢des
adversas que se estao a viver, o papel das sociedades de gestdo ¢ cada vez mais importante,
nomeadamente no que diz respeito a acao social e cultural junto da comunidade artistica.

Pedro Wallenstein, descreve o papel de educadoras das sociedade de gestao junto da opinido
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publica na protecao da criatividade e da inovagao, promovendo uma relacao de transparéncia
informada junto dos seus parceiros sociais. Raquel Lains, descreve o papel das sociedades
como um relato em segunda mao, do que tem ouvido sem ser da sua experiéncia pessoal,
referindo que a gestdo da monitorizagao dos direitos nunca ¢ feita de forma satisfatoria, e com
a minuciosidade desejada pelos artistas, ficando o pagamento efetuado sobre as cobrangas
realizadas das utilizagdes das obras dos artistas, sempre aquém do esperado por estes. Raquel
Reis, define a atuacao das sociedades de gestao coletivas de direitos como competentes.

A atuacdo das sociedades coletivas de direitos ¢ tido pela maioria dos especialistas
entrevistados como essencial na sociedade portuguesa pela sua componente insubstituivel de
representatividade da classe artistica inerente aos principios da sua atividades, ¢ a elas que
cabe a defesa dos interesses dos seus representados. Simultaneamente sdo-lhes reconhecidas
os méritos na representagdo coletiva em matérias ligadas ao trabalho, fiscalidade e a defesa
social e cultural dos artistas, nomeadamente pela valorizacao do trabalho, colocando-lhe um
preco que depois € cobrado, numa era de crescente ideia de gratuidade sobre o valor da
musica. Porém a avaliagdo do seu desempenho pelos especialistas identifica aspetos que
podem ser melhorados no lado da informagdo e distribuicdo dos direitos cobrados sobre as
obras, ¢ no modelos de célculo sobre o pagamento desses direitos, demonstrando a
necessidade de uma maior transparéncia na atividade, € nas compensagdes pagas aos artistas,
reconhecendo porém que as sociedades de gestdo, correspondem as necessidades dos artistas,
e representam na numa era de particulares condi¢des econdmicas adversas um papel muito
importante pelo apoio da sua acdo cultural e social, como também, pela pratica da sua
atividade evitando usurpagdes e abusos, resultantes da pura ignorancia dos direitos
constituidos, visto que estas sociedades preenchem o vazio criado pela falta de legislagao
moderna, ¢ pela inércia do estado no desenvolvimento das tematicas em torno da defesa da
copia privada, do combate sistémico contra a pirataria, e nas revisoes inadiaveis ao codigo de
direitos de autor.

Com o objectivo de da resposta a questdo final da investigacao ligada a validacao, ou ndo, por
parte dos especialistas, da existéncia de novas formas de rentabilidade suportados em
formatos fisicos ou digitais foram colocadas duas questdes complementares finais.

A primeira questdo final visa a avaliagdo do impacto dos novos meios de distribuicao nas
carreiras dos artistas. Alex Loscos descreve como os novos meios de distribuicdo novas
ferramentas ao servico de quem a usa, representando estes novos meios, uma oportunidade
para os artistas que os saibam usar bem, representado uma ameaca para que ndo os sabe usar.

Antonio Mendes, descreve os novos meios de distribuicdo igualmente como uma
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oportunidades, porém refere que o nosso mercado nao tém dimensdo suficiente para
proporcionar um retorno suficiente que permita suprimir a quebra das vendas fisicas, podendo
porém ser uma ajuda na promogao dos trabalhos. David Santos, descreve-os de forma
ambivalente, se por um lado os novos modelos de distribuicao facilitam a relagdo entre
musicos e publico, permitindo a artistas desconhecidos distribuir a sua musica, por outro lado,
a sustentabilidade da industria € posta em causa. Porém declara-se agradecido a Internet, visto
sem ela nao poderia viver a fazer o que mais gosta. Eduardo Simdes descreve que o impacto
do novos meios de distribuigdo sdo positivos na medida em que a crescente preferéncia pelo
consumidor pelos meios digitais leva o artista de encontro as necessidades do consumidor.
Porém reconhece que os beneficios da exploragdo do segmento digital estdo ainda longe de se
encontrar plenamente disponiveis, resultado em parte de uma certa desregulagdo legislativa, e
na consequente concorréncia desleal da pirataria aos servigos legais digitais, ndo permitindo o
seu pleno desenvolvimento, € por conseguinte, atingir os plenos beneficios para artistas e
musicos. Joao Moreira dos Santos identifica os novos meios de distribui¢cdo digital de musica
na carreira dos artistas como tendo uma crescente importancia. José Jorge Letria considera os
novos meios de distribuicdo digital como bons porque tocam mais publico, porém sao
simultaneamente maus por deixarem autores e artistas pouco protegidos como parte de uma
cultura que empobrece globalmente. Luis Sampaio, refere que os novos meios de distribui¢ao
digital de musica diminuiram drasticamente o rendimento dos artistas, obrigando-os a
diversificar a sua carreira, afirmando que excluindo os artistas de topo, os restantes foram
obrigados a se desmultiplicar em atividades como forma de garantir rendimento, por vezes em
atividades nao criativas. Reconhece porém que permitem uma maior proximidade dos artistas
com o seu publico, e como consequéncia das transformagdes da era digital um numero
crescente de artistas ¢ hoje dono dos seus masters, Tendo a adogdo dos novos meios de
distribuicao digital de musica levado a um refor¢o da importancia da propriedade intelectual.
Miguel Angelo, descreve os novos meios de distribuicio digital de musica como 6timos para
difusdo, mas péssimos para dar continuidade as carreiras artisticas, visto haver uma
contribuicdo quase nula para os criadores destas novas plataformas de difusdo. Para Pedro
Oliveira o impacto dos novos meios de distribuicao digital de musica nas carreiras dos artistas
nao ¢ significativo. Ja para Pedro Wallenstein, o impacto dos novos meios de distribui¢ao
digital de musica € apenas significativo como ferramenta de divulgacdo e promogao. Raquel
Lains, descreve como os novos meios de distribuicao digital de musica sdo muito importantes

e provavelmente o caminho a seguir. E por fim Raquel Reis descreve os novos meios de
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distribuicao digital de musica como bons meios de difusdo, podendo ajudar muito na
internacionalizacao das carreiras.

A maioria dos especialistas inquiridos considera os novos meios de distribuicao digital de
musica como uma excelente ferramenta de promogao e de difusdo dos trabalhos dos artistas,
porém o impacto nas carreiras dos artistas ¢ avaliado com reagdes mistas, se por um lado ¢
reconhecido o potencial de aproximagdo ao publico, e de internacionalizagdo do seu trabalho
através do uso destes novas ferramentas de distribuicao digital de musica, por outro lado, os
aspetos ligados a remuneragao dos artistas, e rentabilizacdo sdo reconhecidamente postos em
causa, nao sendo ainda validados como uma alternativa valida na sustentacao profissional dos
musicos, em parte pela dimensdo do mercado nacional ndo gerando receitas sobre as
utilizagdes realizadas, por outro, devido ao ainda estado precoce do modelo de negdcio que
ndo se encontra plenamente desenvolvido como resultado da concorréncia ilegal na forma de
pirataria musical. E no entanto reconhecido como um modelo de crescente importancia, e o
caminho a seguir, tendo reforcado a importancia da propriedade intelectual.

A segunda questao final colocada aos especialistas ¢ dedicada a avaliagdo dos diversos
formatos de distribui¢do e divulgacao, fisico e digital, considerando o seu retorno econdémico
as carreiras dos artistas. Alex Loscos descreve como na sua experiéncia nem a venda fisica,
nem a digital lhe proporcionavam grandes remuneragdes, sendo as Unicas remuneragdes
significativas oriundas das sociedades de gestdao coletivas de direitos, reconhecendo que esta
realidade pode ndo ser a mesma para as editoras, bem como para os grandes artistas. David
Santos descreve como o retorno econdémico advém do conjunto de fontes, vendas fisicas,
digitais, concertos, entre outras, porém declara que a maior parte desse retorno nao se
encontra nas vendas. Eduardo Simdes descreve como atualmente o retorno mais significativo
ainda resulta das vendas do mercado fisico, considerando que num futuro muito préoximo o
segmento de vendas do mercado digital se torne dominante, reconhecendo que os modelo
tradicionais de rendimento dos artistas assentes em venda de discos, ¢ de concertos, se
encontra definitivamente ultrapassado por um modelo mais hibrido onde as diversas fontes de
rendimento t€m uma importancia varidvel, descrevendo que um artista na atualidade necessita
de explorar fontes de rendimento ligadas a venda de discos, espetaculos ao vivo, direitos de
execugao publica, direitos digitais, sincronizagdes, programas de televisao, entre outros. Jodo
Moreira dos Santos considera que existe uma emergéncia do suporte digital, e a queda do
suporte fisico. José Jorge Letria, considera os artistas numa fase de reflexdo, tendo de avaliar
os meios de mais lhes convém utilizar, sobre suportes fisico e digitais, concluindo que existe

lugar para tudo com uma crescente presenca do meio digital. Luis Sampaio, descreve como o
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formato digital ndo ¢ de momento adequado a garantir o retorno como compensagao adequada
ao trabalho dos criadores, sendo urgente que esse retorno seja garantido. Sobre o meio fisico
reconhece que € um suporte com custos superiores, € com menos possibilidades de
distribuicao, sendo porém adequado na garantia de remuneracdo aos artistas. Sobre o meio
digital descreve como o retorno econdmico atualmente depende da boa vontade dos
utilizadores. Miguel Angelo descreve o retorno econdémico as carreiras dos artistas como
quase nulo, e irrisorio no nosso mercado. Pedro Oliveira, descreve como com a venda fisica a
desaparecer a venda digital ndo tem remunerado de forma justa os criadores. Pedro
Wallenstein, descreve como o retorno econdémico ¢ ainda muito fraco, apenas com algum
impacto no mundo dos espetaculos. Raquel Lains, descreve como a venda fisica aparenta cada
vez menos forga o que ¢ visivel em grandes grossistas que possuem cada vez menos espago
para a venda de discos fisicos, por outro lado, a distribui¢cdo digital ganha um peso crescente
no retorno financeiro sobre a venda de musica de um artista. Por fim, Raquel Reis, descreve
ambos os meios, como igualmente competentes no retorno econdémico as carreiras dos
artistas.

Os especialistas inquiridos reconhecem maioritariamente 0 momento de transi¢ao atual sobre
os modelos classicos de rentabilidade das suas carreiras, onde os formatos e¢ meios de
distribuicao em formato fisico tém vindo a perder importancia como elemento remunerativo
das suas carreiras, porém o advento dos novos modelos de distribuicao digital ndo sdo ainda
reconhecidos como garantia de rentabilidade para as suas carreiras, visto apesar de serem um
segmento em crescimento, ainda nao representarem um retorno remuneratério significativo a
atividade artistica. Alids a avaliacdo global do contributo do mercado de vendas fisico e
digital, ¢ tido como marginal sobre a rentabilidade das carreiras dos artistas, sendo antes
identificado o surgimento de um novo modelo hibrido, onde as fontes de rendimento
avaliadas se compdem pelo mix de todas as fontes de rendimento existentes na carreira dos
artistas, e pela diversidade proporcionada como consequéncia da utilizagdo das obras dos
artistas sobre suportes tradicionais, fisicos e de espetaculos ao vivo, como também, por todas
as fontes digitais, e demais fluxos de rendimento oriundos da gestdo de direitos de autor e
conexos. O futuro da musica assenta claramente para os especialistas nas novas plataformas
digitais, esperando-se para breve o momento de inversao nas vendas, onde o digital ira
superar o fisico, porém neste momento de transi¢do de formatos, ¢ incerto se 0s novos
modelos de distribui¢ao digital, apesar de lhe ser reconhecido o contributo para o retorno
financeiro para o artista, irdo representar um complemento justo e garantido a rentabilidade

das carreiras dos artistas.
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Atendendo a avaliagdo resultante da andlise de contetido as respostas obtidas pelos
especialistas inquiridos validando os objetivos propostos, encontra-se igualmente validada a
hipétese proposta na questdo de partida: De que forma a gestdo da carreira artistica, é

influenciada pelas estratégias de distribuicdo digital? Encontrando-se a mesma verificada.
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CAPITULO VI

6.1. Conclusido

O foco desta investigagdo assenta numa tematica dindmica em profunda transformagdo no
qual a evolucao tecnologica desempenha um papel fundamental na alteracdo de paradigmas
sobre os modelos operacionais da industria da musica, como resultado direto dos efeitos da
revolucdo digital sobre as carreiras dos artistas, nomeadamente através da transformacgdo dos
seus fluxos de rendimento, do seu modelo estrutural, ¢ na criacdo de novas dindmicas de
interacdo com o publico. Ao longo da revisdao bibliografica foram avancados diversos
modelos teodricos de andlise sobre a industria musical com o objetivo de traduzir uma
realidade de uma industria que na sua base existe como modelo de suporte a criagdo musical,
e a distribuicao desta riqueza imaterial até aos consumidores. A musica, enquanto suporte de
uma identidade cultural ¢ a base que alimenta toda uma industria criativa, e ¢ um elemento
predominante das nossas vidas, e da nossa sociedade, presente em todos os aspetos da vida
moderna, sendo a base de sustento de uma economia cultural em plena evolugdo disruptiva,
onde os modelos de valorizacdo de uma industria da musica cldssica, ja ndo encontram
expressdo numa sociedade de consumo que evolui-o para um novo modelo de consumo
assente na mediacdo digital (Wikstrom, 2010), e onde o objeto material musical, perde
popularidade para novos formatos de acesso e consumo de musica em formato digital. Do
choque resultante destes dois modelos em pleno processo de substituigdo nascem novas
dinamicas de mercado que podem por um lado ser traduzidas sobre a analise de indicadores
de mercado expressivos na demonstracdo das tendéncias de decréscimo na importancia de
uma induastria que se manteve dominante sobre o controlo dos seus artistas e catdlogos de
repertérios ao longo de décadas, marcando o negocio da musica com uma firmeza apenas
contestada com o advento da revolugdo digital (Kusek et al., 2005), ¢ do movimento de
contracultura resultante de uma nova classe de consumidores que assumindo as ferramentas
da Musica 2.0, se libertaram do controlo da industria da musica, dando origem a um novo
modelo de consumo digital sobre os bens musicais, € também aos novos modelos de acesso
assentes num conceito de gratuidade para o utilizador sustentados na distribui¢do ilegal de
musica, ¢ em modelo de apoiados na pirataria digital, mas ¢ da evolucao destes modelos que
fica provada a possibilidade de evolugao dos modelos de distribuicao digitais de musica em
novos servigos legais, e criando novas oportunidades para um negocio da musica desligado

das necessidades e apeténcia de consumo de uma nova geracdo de consumidores que
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gradualmente assumem o controlo de uma industria por meio de uma tendéncia de aperto da
procura. As consequéncias da introdu¢ao de novos modelos de fruicdo musical na era digital,
transformam o nego6cio da musica, mas ndo impedem a queda continuada das vendas em
formato fisico, afetando em particular os modelos de rentabilidade das fontes primordiais de
sustento de toda a industria musical, ainda assentes em modelos de rentabilidade construidos
sobre os pilares da Musica 1.0, onde todo o controlo sobre o negocio da musica se
concentrava na oferta das editoras, sem interacao por parte dos consumidores. O crescimento
do modelo de distribuicdo digital, serve porém de indicador de crescimento e aposta
estratégica a evolugdo de paradigmas da industria musical, e através de uma maior abertura ao
licenciamento de novos modelos de negodcio, surgem novos modelos de distribuicao de
musica materializados nos novos servicos de streaming on-demand, num ato de profunda
evolugdo assente nos principios anunciados de libertacao de acesso aos conteudos musicas, €
de livre como a agua, os novos servicos de acesso musicais permitem a disponibilizacao dos
vastos catalogos de repertérios na nuvem, € o nascimento do conceito de Musica 3.0,
permitindo uma oferta segmentada sobre uma oOtica de consumo assente nas estratégias de
oferta da cauda longa, maximizando as novidades, e rentabilizando os catdlogos de fundo.
Esta reestruturagdo no posicionamento da oferta da industria musical, permite obter pela
primeira vez em 15 anos indicadores de crescimento positivos na venda de servigos musicais,
0 que podera vir a significar para um futuro proximo uma inversao na queda do valor global
da industria, ¢ uma estabilizagdo do negocio da musica. Porém este posicionamento €
realizado através da aplicagdo de uma politica de gestdo de gratuidade, utilizando uma
estratégia de freemium, permitindo o livre acesso das obras musicais aos utilizadores, numa
estratégia clara de luta contra a gratuidade da oferta da pirataria musical, o que em muito
agrada aos utilizadores, mas simultaneamente retira valor ao trabalho dos artistas. Aliés, ¢ esta
particularidade que coloca a maturagdo de modelos de servigos de distribuicao digital de
musica por subscri¢ao, como € o caso do Spotify, no centro de um debate publico sobre os
novos modelos de rentabilidade das carreiras artisticas, € que leva um conjunto de artistas de
renome a retirar os seus catdlogos destes servigos por nao os considerarem uma fonte de
rendimento justa. Os desafios da era digital, e da Musica 3.0, sao também os desafios a uma
nova era de rentabilizagdo das carreiras dos artistas criadores que encontram nas
transformagdes da era digital uma nova realidade artistica, onde os diferentes fluxos
tradicionais de rendimento das suas carreiras, se misturam obrigatoriamente com 0S Novos
fluxos de rendimento digitais, este mix de rentabilidade cria novas realidades e for¢a a uma

evolugdo na gestdao das carreiras artisticas, focadas na diversidade de adaptagdo as suas novas
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fontes de rendimento. Uma correta gestdo do fluxos de rentabilidade oriundos da gestao de
copyright, € na era digital absolutamente fundamental, como consequéncia da imaterialidade
do bem musica, e da seu comércio e acesso digital, em ambientes multiplataformas moveis, e
num contexto multiterritorial. O artista da Musica 3.0, ¢ um artista cujo comércio
internacional dos seus bens musicais se encontram protegidos a luz de de tratados e acordos
da OMPI, e no caso europeu e nacional, protegidos pelas diretivas europeias e legislagao
nacional. A regulagdo do comércio digital existe, o que em teoria deveria facilitar a
remuneracao artistica, porém, foi tida como necessaria pela Unido Europeia, a aprovacao de
regulacdao adicional que enquadra o contexto de funcionamento das sociedades de gestdao
coletivas de direitos dos artistas ao nivel da UE, pelo seu papel chave no processo de
cobranca de copyright ao nivel internacional e europeu, ¢ do seu posterior pagamento aos
artistas, na sequéncia de um vasto levantamento de mercado que concluiu pela existéncia de
deficiéncias no seu funcionamento, na medida em que ndo estando reguladas a nivel europeu,
ndo estariam a altura de efetuar corretamente a gestdo do patrimonio digital dos artistas, e
realizar a sua remuneragao ao nivel do territorio europeu. Os novos fluxos de rentabilidade da
era digital, uma gestdo de copyright ao nivel da era digital, e a proliferacao e crescimento no
retorno econdémico de novos servigos de distribuicao digital de musica, seria de esperar que a
era da Musica 3.0 elevasse a rentabilidade, e o retorno econdémico dos artistas e interpretes
musicais, sendo porém os resultados obtido pela investigagdo as suas fontes de rendimento
divergentes quanto a esta ideia, transpondo uma realidade diversificada sobre a
contextualizagdo profissional dos artistas, onde os seus fluxos de rendimento, e as suas
escolhas profissionais, se dividlem por uma gestdo tdo diversificada quando as suas
necessidades individuais, se por um lado se pode explicar tal situacdo com a adaptacao dos
inimeros componentes de um velho modelo de negdcio com o de um novo ciclo econdémico,
por outro lado, ¢ um resultado da transformacao da cadeia de valor desse mesmo ciclo,
reduzindo a sua esséncia a ligacao primordial entre criador, e o seu publico, na medida em
que o artista musico na era digital, torna-se ele proprio o gestor da sua carreira, € assume as
multiplas funcdes ou elos da cadeia de valor anteriormente desempenhados pelas editoras que
independentes ou majors, todas fortemente atingidas pelas quebras nas vendas mundiais.
Existe assim, hoje, uma nova classe de musico, um profissional que para o ser, edita em seu
nome, e representa ele proprio os seus valores, aliado da tecnologia e das ferramentas de uma
nova era na musica digital, sobre a versao de Musica 3.0, estd diretamente ligado a sua base
de fas, e aos seus seguidores on-line, numa ligacao direta e simbiotica, onde gracas aos

multiplos canais relacionais digitais, distribui a sua musica em rede, e liga-se aos seus fas. Um
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musico que sabe gerir as suas diversas fontes de rendimento, e controla o seu copyright. Num
modelo de analise tedrico este musico adaptado aos tempos da Musica 3.0, encontra-se no
centro de um modelo de analise, visto todos os elementos de um novo ciclo economico
dependerem do seu trabalho, e da sua criatividade, sendo o elemento central de uma nova
cultura na era digital.

Do estudo qualitativo exploratorio desenvolvido assente numa analise de contetidos sobre as
respostas dos principais especialistas musicos, ¢ da indastria da musica nacional, validou os
pressupostos langados com os objetivos da investigagdo, e verificou a hipdtese lancada e a
questao de partida, obtendo nas suas conclusdes respostas que permitem tipificar uma analise
do negdcio da musica nacional, ¢ da evolu¢do das temadticas levantadas com a revisdo
bibliografica, analisadas sobre o prisma da realidade nacional.

Na era da Musica 3.0, o artista nacional nunca esteve tao proximo do seu publico, nunca foi
tao independente na gestdo da sua carreira, € na criacao da sua arte, e nunca lhe foi tao dificil
rentabilizar a sua atividade profissional, recorrendo a divisao dos seus fluxos de rendimento
por um novo modelo hibrido de sustentacdo, assente num mix de fontes classica, digitais,
gestao de copyright, apoios das sociedades de gestao coletivas de direitos, e acima de tudo, de
espetaculos ao vivo. Esta nova era ¢ simultaneamente uma era de criatividade e diversidade de
novas oportunidades, onde brilha a qualidade dos novos artistas, e da diversidade das novas
obras apresentadas, consequéncia do controlo que hoje os artistas detém sobre a edicao das
suas obras de autor, livres da influéncia das escolhas editoriais, e do controlo das editoras,
hoje reduzidas a um papel de agentes de distribuigdo e promocional. O mercado de vendas
nacionais, ¢ uma sombra do seu passado, onde as vendas fisicas ainda dominam, mas com o
crescimento do segmento digital, estara para breve uma inversao desta tendéncia. O futuro da
musica em Portugal ¢ avaliado com cautela e otimismo, pelas mudancas de paradigmas de um
sector ainda em transformac¢ao na substituicao de modelos de rentabilidade, ¢ na constatagcao
que uma nova geracao de artistas criadores, se substituem as editoras, criando um novo
modelo de negbcio, onde as ferramentas de divulgacdo e distribuicao digital de musica
desempenham um papel fundamental na aproximacao, e ligacdo direta aos seus fas,
permitindo um ciclo de auto financiamento, sustentado em edi¢des de autor, campanhas de
crowdfunding, e em espetaculos ao vivo, onde os artistas voltam a ser financiados diretamente
pelos seus mecenas, numa ligagao proxima e simbiotica entre criador, intérpretes, € o seu
publico. Porém se para uma nova classe de criadores, adaptados a era digital e aos seus
desafios, o negdcio da musica se apresenta como uma oportunidade de esperanca criativa, o

mesmo nao ¢ sentido pela totalidade dos especialistas que reconhecem no futuro da musica
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nacional importantes desafios a ultrapassar, relacionados com a evolucdo de praticas
legislativas que protejam mais eficazmente os criadores e as suas obras da pirataria digital, e
na dificil fase de transi¢ao dos modelos remuneratérios, onde o formato fisico que representou
no passado a sustentagdo e prosperidade de carreiras artisticas, hoje se vé diminuido a um
papel residual na sua sustentagdo, nao tendo ainda qualquer fonte digital demonstrado a sua
capacidade remuneratoria de forma sustentada, e que permita uma eficaz dedicacgdo
profissional a carreira de musico, pondo em risco a existéncia desta classe profissional,
enquanto tal. A ineficicia dos novos modelos remunerativos digitais, demonstram as lacunas
de um sistema que valoriza os bens musicais a valores proximos, se ndo mesmo, gratuitos,
sendo naturalmente um sistema ineficaz na valorizagdo das carreiras artisticas. Esta cenario
reforga a importancia das sociedades de gestdo coletiva de direitos, na qualidade de
representantes dos artistas perante os utilizadores, atribuindo um valor as suas obras, e
posteriormente cobrando esse valor, redistribuindo-o pelos seus titulares. E-lhes reconhecida
ainda um importante contributo no apoio cultural e social aos artistas, apoiando as suas
edicoes, € os momentos menos bons das suas vidas servindo como uma base de apoio social a
uma classe profissional. Do trabalho das sociedades coletivas de direitos, principalmente na
era digital, nasce um importante contributo remuneratorio as carreiras dos artistas, pois ¢ do
resultado da sua atividade que parte dos lucros dos servigos de distribui¢cdo digital de musica,
¢ cobrado e distribuido de forma coletiva, e representativa dos interesses dos artistas.
Naturalmente ¢ as editoras que cabe a restante distribui¢dao, mas o interesse dos artistas apenas
¢ salvaguardado pela gestao coletiva, e lamentavelmente, ndo o ¢ em parte pelo cumprimento
dos contratos editoriais. A diminui¢do do valor de mercado nacional, em vendas, nao
representa porém uma diminuicdo da utilizacdo de musica, alias, reconhecida pela presenca
ubiqua na sociedade moderna, fugindo no entanto, as suas multiplas utilizagdes a uma
cobranca eficaz. Esta dicotomia entre a esperanca de um futuro criativo, e as realidades de
sustentagdo remuneratorias proprias de um mercado musical periférico em plena mudanga de
paradigma, marcam a investigacdo, existindo um ponto de acordo fundamental a todos os
especialistas. O talento, e a criatividade dos artistas nacionais, quer através da promogao de
simbolos identitarios proprios, populares ou de qualquer outro género musical, nunca esteve
tao vibrante, promovido em parte pela proporia crise economica que impele a criatividade dos
artistas a procurar novas solugdes para a sua arte, inclusive, através de solugdes de promogao
internacional, hoje possiveis, no correto uso das ferramentas da Musica 3.0, ao alcance de

quem as saiba utilizar.
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Instrucoes:
Muito obrigado por ter aceite o convite em participar nesta investigagao.

Este inquérito ¢ parte integrante da tese com o tema: “O Artista ¢ a Musica na Sociedade
Cultural Digital: Evolu¢ao dos direitos performativos em Portugal”, realizada ao abrigo do
Doutoramento em Ciéncias da Comunica¢ao do ISCTE-IUL em Lisboa.

A sua sele¢do foi considerada, ao abrigo dos critérios da investigacdo, como sendo um
profissional especialista no mercado musical portugués, quer pela sua experiéncia impar, quer
pelos seus conhecimentos especificos de um dos principais sectores criativos em Portugal, e
como tal, uma das poucas pessoas no nosso pais que reune as condi¢des para responder ao
questionario que lhe sera colocado no seguimento desta introdugao.

O questionario ¢ composto por 16 perguntas identificadas (exemplo: P1) de resposta
aberta, sem limite no tamanho da resposta, onde podera responder livremente as tematicas
abordadas imediatamente a seguir a cada pergunta (exemplo: R1).

Nao se preocupe com a formatacdo do documento, escreva sem constrangimentos, a seguir no
espaco disponivel a seguir a cada pergunta. O espaco para resposta ira expandir naturalmente.

O tempo de resposta completo ao questionario podera, dependendo do seu envolvimento,
demorar entre 30 a 60 minutos. Visto que o ficheiro de base ¢ um documento em Word, pode
e deve fazer as pausas necessarias que facilitem a reflexdo sobre as questdes colocadas,
retomando a resposta assim que lhe for possivel.

Todos os dados recolhidos sdo para uso exclusivo na investigagao.
Por uma questdo de organizacdo da investigacdo, ¢ do tempo disponivel para andlise,

solicitava que as respostas ao inquérito, quando finalizado, pudessem ser devolvidas em
resposta ao email até ao dia 18 de Julho de 2014.
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Questoes introdutorias:

Objetivo:
Compreender inter-relacionamento entre os artistas e os agentes do mercado musical.

P1: Por que nome ¢ conhecido profissionalmente?

R1:

P2: Dentro do meio artistico, em que consiste a sua atividade profissional, e como melhor
descreveria a sua intervencao neste meio?

R2:

P3: E artista profissional? Se sim, em que projetos artisticos colaborou no passado, € em que
projetos colabora atualmente.

R3:

P4: Ao longo da sua carreira, ¢ na qualidade de um agente do mercado musical, como
descreveria a sua relacdo com artistas, agentes (managers), promotores, produtores, editoras,
fas e publico em geral?

R4:
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Questoes Chave:

Objetivo:
Compreender o mercado de vendas nacional de musica visto pelos artistas nacionais.

P5: Da perspectiva de um artista, como descreveria o mercado de venda de musica nacional
atual?

RS:

P6: Da sua perspectiva profissional, como tipifica o mercado musical hoje, quando
comparado a quando iniciou a sua carreira?

R6:
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Objetivo:
Identificar as caracteristicas do mercado musical por tipo de distribuicao fisico e digital.

P7: Como caracteriza o meio de distribuicdo musica em formato fisico, ¢ o meio de
distribuicao digital?

R7:

P8: Como caracteriza o papel dos artistas e das editoras na era digital?

R8S:

P9: De que forma o formato de distribuigdo fisico e digital, respectivamente, o influenciaram
no passado, e influenciam no presente, e penda que influenciardo o futuro da sua profissao?
R9:

P10: Como vé o futuro da musica nacional, nas suas forcas, fraquezas, oportunidades e
ameacas?

R10:
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Objetivo:
Identificar em que medida a gestdo de direitos autor e de gestio de direitos afectam a
carreira artistica.

P11: Sente que a propriedade intelectual da musica nacional esta protegida a luz do direito
nacional, europeu ou internacional? De que forma?

R11:

P12: Enquanto agente do mercado nacional musical, pertence e/ou estd inscrito em alguma
sociedade ou corporativa de gestao de direitos de autor e/ou direitos conexos?

R12:

P13: Se sim, de que forma sente que estas sociedades de gestdo de direitos de autor e/ou
conexos contribuem na sua carreira profissional ao nivel econdmico-financeiro, social e
cultural?

R13:

P14: Na sua perspectiva profissional como avalia a atuagdo das sociedades ou corporativas de
gestao de direitos de autor e/ou direitos conexos na sociedade portuguesa, e em particular na
vida dos artistas?

R14:
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Questoes Finais:
Objetivo:
Identificar novas formas de rentabilidade artistica suportada em formatos fisicos e

digitais.

P15: Como avalia o impacto dos novos meios de distribui¢ao digital de musica nas carreiras
dos artistas?

R1S:

P16: Considerando o retorno econdmico as carreiras dos artistas, como avalia os diversos
formatos de distribui¢do e divulgacao de musica, fisicos e digitais?

R16:

Fim do Questionario.

Obrigado pela sua participacao!
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