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RESUMO

Este trabalho apresenta a modelagem de negdcios de uma startup nascente destinada a venda
de aulas para praticantes ou possiveis praticantes de atividades fisicas, de todas as
modalidades destinadas a atender inicialmente o publico da cidade de Jodo Pessoa e
posteriormente a nivel nacional. A modelagem proposta é baseada no Modelo Canvas de
Negdcios, presente no livro Business Model Generation (2011), de Osterwalder e Pigneur. O
mercado fitness no Brasil segue em crescimento mesmo em meio a uma crise econémica,
sendo o segundo maior do mundo. A modelagem de negdcios tem grande importancia para
empreendimentos nascentes ou empresas ja consolidadas e o Modelo Canvas de Negocios
permite tomadas de decisdo mais assertivas e com maior e melhor visibilidade de todo o
negocio. O objetivo foi construir o Modelo Canvas de Negocios, sendo preenchidos todos 0s
nove componentes de forma consciente, para construir um minimo produto viavel (MVP) que
fosse sélido e viavel. Através da anéalise e verificagdo de dados a empreendedora, junto com
os demais idealizadores, puderam concluir que o inicio das atividades deve ser no periodo
mais breve possivel para que sejam feitas as adaptacdes necessarias, por se tratar de um

produto inexistente no mercado brasileiro.

Palavras-chave: Modelo Canvas de Negdcio. Inovacdo. Startup. Mercado Fitness.
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1. INTRODUCAO

O presente trabalho propde-se a realizar uma pesquisa acerca do Modelo Canvas de
Negdcio e aplica-lo em uma proposta de empreendimento nascente, para que assim possa ser
concretizado com a menor quantidade de falhas possivel.

Trata-se de uma Startup destinada a atender as necessidades do mercado de pessoas
praticantes de atividades fisicas e professores desta area, inicialmente de forma regional, mas
com o intuito de atender todo o Brasil.

O Modelo Canvas de Negocios ou Business Model Canvas é apresentado por seus
autores no Business Model Generation — Inovagdes em Modelos de Negocios, um manual
escrito em 2011 por Alexandre Osterwalder e Yves Pigneur e também cocriado por 470
praticantes em 45 paises desde entdo. Este é, de acordo com Marcelo Chamma, “Um livro
inovador na sua criagdo, no conteudo e de leitura fascinante. Destinado a quem se prop0e a
criar negocios e pessoas em permanente busca de algo mais no mundo empresarial”.
(OSTERWALD e PIGNEUR, 2011, p. 1.).

Startups estdo diretamente ligadas a inovacdo, mas isso ndo quer dizer que seja
necessario que seja inventado um novo produto, mas podendo também reinventar algo que ja
existe, reformulando um produto, como por exemplo a UBER, que reinventou o servico de
transporte no mundo.

Para Osterwald e Pigneur (2011, p. 4) incontaveis modelos inovadores surgem a cada
dia. Inddstrias completamente novas se formam enquanto as antigas desabam. Os inovadores
desafiam a velha guarda, que luta fervorosamente para se reinventar.

Para elaboracdo deste trabalho, foram realizadas pesquisas bibliogréficas inerentes ao
tema abordado, bem como registros coletados a partir das percep¢fes do mercado, através de
pesquisas e da empreendedora que pretende concretizar a abertura desta Startup a partir das

constatacdes de mercado e usando como um guia 0 Modelo de Negdcios Canvas.

1.1 DELIMITACAO DO TEMA E PROBLEMA DE PESQUISA

O atual cenario politico e econdmico do nosso Pais ndo esta favoravel para quem
busca um emprego e nem para quem busca empreender, por isso as pessoas que buscam por
inovagdo acabam sobressaindo no mercado e esta € a tendéncia do futuro, pois muitos dos

empregos que existem atualmente serdo extintos em um futuro préximo.
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Investir em empresas inovadoras ndo é sinénimo de seguranga, por isso € necessaria
toda a cautela possivel, levando assim a construgdo de um Modelo de Negdcios, para estudar
a viabilidade desta empresa nascente.

Em virtude de uma populacdo procurando cada vez mais por habitos saudaveis
somados a falta de tempo surgiu a ideia para a criacdo desta Startup.

A intencdo do presente trabalho é analisar a viabilidade de um negdcio no ramo de
atividades fisicas, assim, estabelece-se 0 seguinte problema de pesquisa: Como se apresenta a
viabilidade para a abertura de uma startup para a venda de aulas com profissionais de

atividades fisicas a partir do Canvas?

1.2 OBJETIVOS

Para a realizacdo desta pesquisa foram definidos o objetivo geral e os objetivos
especificos apresentados a seguir.

1.2.1 Objetivo geral
Testar a viabilidade de uma Startup voltada para o ramo de atividades fisicas a partir
do Modelo Canvas de Negdcios proposto por Osterwalder e Pigneur (2011).

1.2.2 Objetivos especificos

Apresentar a arquitetura do Modelo Canvas de Negdcios;

Estruturar o Modelo de Negdécios de uma Startup com base no Modelo Canvas de
Negacio.

1.3 JUSTIFICATIVA

A ideia desta Startup surgiu a partir de uma inquietacdo que era comum entre um
grupo dentro no evento Startup Weekend, que aconteceu no més de maio de 2019 em Jodo
Pessoa. A inquietagdo consistia em ndo termos uma plataforma onde o usuario pudesse
encontrar um professor de qualquer atividade fisica proximo a localidade onde vocé esteja, 0
que serviria tanto para ser utilizado em sua cidade como quando estivesse viajando a negocios
0u a passeio.

O Startup Weekend é um evento realizado pela empresa Techstars e consiste em uma

maratona de empreendedorismo e inovagdo com duracdo de 54 horas, onde existe o desafio de
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transformar uma ideia de negdcio em uma startup durante essas 54 horas, onde se inicia
sempre nas sextas e se encerra no domingo.

Os participantes sdo desafiados a sair do zero to hero, que consiste sair do zero ao
topo, de zero a hero6i, onde eles devem chegar na sexta-feira apenas com uma ideia, que nédo
exista nada mais além da ideia, como plano de negdcio pronto ou qualquer outro tipo de
planejamento, onde serd criado no segundo dia de evento o plano de negdcio e também cada
equipe deve ir para a rua e fazer pesquisas para saber se 0 seu negdcio € ou ndo viavel. E, por
fim, é apresentado o pitch.

O produto que a startup oferece € a ligacdo entre o professor e aluno, da modalidade
do seu interesse, com o melhor horéario para vocé e o mais proximo possivel, onde o usuario
tanto pode escolher por treinar em sua residéncia, academia, praia ou local que o professor
oferecesse, o qual foi aperfeicoado de acordo com pesquisas realizadas com 0s possiveis
clientes.

Os professores de todas as modalidades de atividades fisicas, como personais trainers,
professores de artes marciais, ténis, beach ténis, vélei etc; se inscreveriam na plataforma e
cadastrariam todos os seus horarios disponiveis do dia, visto que esses profissionais muitas
vezes ficam com horas ociosas por conta da falta de algum aluno e acabariam assim
otimizando seu tempo e faturando mais.

De acordo com Bertdo (2016), o Brasil ja era um dos maiores mercados fitness do
mundo e essa obsessdo por um corpo sarado estd gerando cada vez mais oportunidades de
negocios no Pais.

Hoje o Brasil é o segundo Pais no mundo em quantidade de academias, com mais de
33 mil unidades em funcionamento, perdendo apenas para os Estados Unidos, de acordo com
a pesquisa Global Report (2016), realizada pelo IHRSA (International Health, Racquet &
Sportsclub Association).

O Modelo Canvas de Negdcio, quando aplicado a uma empresa nascente ou ja
existente, tem como promessa a possibilidade de reducao dos riscos de faléncia e aumento das
chances de sucesso do empreendimento.

O Canvas permite visualizagdo das principais fungdes de um neg6cio em quatro
blocos, no qual é possivel descrever, visualizar e alterar o modelo de negdcio sempre que
submetido a apreciagéo.

A proposta de aplicacdo do Modelo Canvas de Negdcios a uma Startup é relevante

para empreendedores, pois permite ampla visibilidade de negécios através do uso da
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ferramenta, uma melhor organizacdo e serve também como estratégia na validagdo do
produto, onde podem ser testadas todas as possibilidades e retiradas as que nao foram viaveis.

O estudo de caso tratado nesse trabalho e a pesquisa bibliografica podem ser utilizados
como caso pratico ilustrativo, capazes de facilitar o entendimento e aplicacdo do modelo
proposto, e inspiracdo para novos empreendedores quanto as praticas de planejamento de

criagdo de uma empresa.
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2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 SEGMENTO FITNESS NO BRASIL

De acordo com a Di Domenico (2019), mesmo diante das incertezas do cenario
econdmico brasileiro, os negdcios voltados para o setor fitness estdo se reinventando para
manter seu protagonismo e movimentou US$2,1 bi, apesar de ser um segmento que vem
ganhando mais forga nos ultimos anos.

Quanto ao numero de ndo praticantes de atividades fisicas no Brasil:

Os nimeros mais recentes da Organizacdo Mundial da Salde sobre sedentarismo no
Brasil sdo alarmantes: 47% da populacdo ndo pratica 0 minimo de atividade fisica
recomendado pela instituicdo para manter-se saudavel — 150 minutos por semana.
Se por um lado a informacéo é preocupante, por outro soa como musica para um
importante segmento da economia, o fitness. Embora ruim, a estatistica demonstra
um enorme potencial para quem atua nesse mercado (Di Domenico, mar¢o 2019).

Desta forma, ndo sé as academias faturam muito, mas também os nutricionistas, as
lojas de suplementos e alimentos saudaveis, as lojas de moda fitness, os restaurantes focados
em alimentacdo saudavel, etc; se tornando cada vez mais comum que restaurantes
consagrados estejam incluindo em seus cardapios opg¢fes mais saudaveis.

Como ja citado na justificativa, hoje o Brasil € o segundo Pais em quantidade de

academias, tendo mais de 33 mil unidades e mais de 9,5 milhdes de alunos matriculados:

O brasileiro estd imerso na onda fitness, o que abre espaco para todo tipo de
inovagdo em equipamentos, vestuario, alimentacdo e servigos. A busca pela boa
forma se reflete na economia: o pais € o 2° maior no segmento de academia, atras
apenas dos EUA. Por aqui, ja sdo mais de 33 mil estabelecimentos dedicados a
atividade fisica em funcionamento, de acordo com a ACAD (DINO, 2018).
O grande desafio de empreender neste ramo é conquistar a assiduidade dos alunos, que
muitas vezes compram o pacote anual de uma academia e acabam por ir poucas vezes e nao
renovam seus pacotes, agindo por um impulso inicial da vontade de sair do sedentarismo,

levar um estilo de vida mais saudédvel e conquistar um corpo mais ‘bonito’.
2.2 STARTUP
Mas, 0 que é uma Startup? De acordo com o site da StartSe (2016) “Startup é uma

empresa jovem com um modelo de negdcios repetivel e escalavel, em um cenério de

incertezas e solucOes a serem desenvolvidas. Embora néo se limite apenas a negécios digitais,



14

uma startup necessita de inovacdo para ndo ser considerada uma empresa de modelo
tradicional”.

“Uma startup ndo é uma versao menor de uma grande companhia. Uma startup € uma
organizacdo temporaria em busca de um modelo de negdcio escalavel, recorrente e lucrativo”
(BLANK e DORF, 2014, p. xii).

Uma startup nada mais é do que o nascimento de um novo modelo de negécio que
envolva a inovacdo, onde depois de consolidado, tem o intuito de atingir um grande nimero
de clientes, gerando lucro e se tornando sustentavel, capaz de produzir um produto ou servico
em grande escala. Podendo atuar em qualquer ramo, area e atividade.

Segundo Estevdo da Silva (2017, p.14), as startups se consolidaram como uma
tendéncia empreendedora no que tange a novos negdcios, e estas por sua vez buscam oferecer
um produto ou servico inovador, muitos dos quais favorecem uma ruptura no mercado atual,
possibilitando que novas formas de pensar, consumir ou agir sejam possiveis.

Ries (2012) tras para os seus leitores uma forma de explicar como os empreendedores
atuais utilizam a inovacdo continua para criar empresas extremamente bem-sucedidas,
propondo um novo modo de pensar e de construir produtos e servicos inovadores, pois no
mercado de hoje, como praticamente tudo ja é ofertado, é necessario inovar e recriar produtos

ja existentes:
Apesar da importancia econdmica e do glamour que as startups possuem entre 0s
empreendedores jovens, estas estdo sujeitas a um rapido declinio por diversos
fatores, dentre eles a ndo aceitacdo do produto pelo mercado, a falta de investimento
para melhoria do produto ou servi¢co, como pode ser constatado em startups que
foram reconhecidas como a 99TAXI, que rapidamente perdeu espaco para o UBER
e teve que se reinventar (ESTEVAO DA SILVA, 2017, p. 14).
O Minimo Produto Viavel, que ¢ a traducéo da sigla MVP (Minimum Viable Product):
“E o menor conjunto possivel de recursos que d4 autonomia ao produto para solucionar o
ponto mais critico de um problema e demonstrar seu valor”. (BLANK e DORF, 2014, p. 75)
De acordo com Gomes (2017), o MVP é utilizado no nascimento da startup, para
ajudar na formulacdo do produto, € uma expressdo muito usado neste mercado. Ele é um
prototipo do seu negdcio e ndo uma versao inacabada do produto, por isso se faz necessario
que a construcdo seja rapida e simples, com o menor investimento possivel. Trata-se de uma
forma mais rapida de percorrer o ciclo construir-medir-aprender.
De acordo com Ries (2011, p. 58), o produto minimo viavel carece de diversos
recursos que podem se provar necessarios mais tarde. No entanto, de certa forma, criar um

MVP requer trabalho extra: devemos ser capazes de medir seu impacto. Por exemplo, ndo €



15

adequado construir um protétipo que seja avaliado por engenheiros e designers apenas em
funcdo da sua qualidade interna. Também precisamos coloca-lo diante dos possiveis clientes
para avaliar a reacdo deles. Pode até ser preciso tentar Ihes vender o prot6tipo, como logo

VEremaos.

A figura 1 nos ajuda a entender melhor o que é um MVP, como ele funciona e porque

ele se diferencia da criagdo de um produto de forma comum:

How not to build a minimum viable product

®@ ® @ ©
4

0 0—0 A—A

How to build a minimum viable product

@ @ @ @

®
~ . &b &% (Db

Figura 1: MVP — Minimo Produto Viavel.
Fonte: Aguiari (2017).

2.3 MODELO CANVAS DE NEGOCIOS (BUSINESS MODEL CANVAS)

“Um Modelo de Negocios descreve a logica de criagdo, entrega e captura de valor por
parte de uma organizagdo” (OSTERWALDER e PIGNEUR, 2011, p.14).

Ele surge a partir de uma ideia do possivel empreendedor, que pode descobrir, através
do Modelo, se esta ideia podera ou nao dar origem a uma empresa. “O que se sugere a todo
empreendedor € que, a partir da decisdo tomada de empreender, suas ideias sejam analisadas
com objetividade e praticidade”. (DORNELAS, et al. 2015, p. 2)

O Modelo de Negdcios precede a criacdo do Plano de Negocios. Apds analisar e
estudar o Modelo, verificando a validade de cada etapa e fazendo alteragcbes quando
necessarias e quando ndo, deixando em seu formato original, para que a partir disso seja

criado o Plano de Negdcios, mantendo sempre as duas ferramentas conectadas.
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Conforme Dornelas et al. (2015, p.12), o desenvolvimento de um plano de negdcios
estruturado ajuda a delinear e entender em detalhes o modelo de negécio de uma empresa. Ao
final, o plano de nego6cios mostrara os custos e despesas do negocio, o investimento inicial, a
méaxima necessidade de recursos para colocar a empresa em operacdo, a estratégia de
crescimento e de marketing e vendas, bem como a projecdo de receita e lucro para 0s
proximos anos.

O uso do Modelo de Negocios como estratégia de abertura de uma empresa ou na
mudanca de algum processo de uma empresa existente ndo garante que a empresa venha ser
um sucesso, mas reduz a possibilidade de erro se bem aplicado e analisado, com a
reformulacdo dos pontos de melhoria.

O Modelo de Negdcios Canvas é apresentado através de um mapa visual composto por
09 (nove) blocos pertencentes a um negdécio, onde o empreendedor deve preenché-los de
forma objetiva, expostos sob forma de quadros representativos, onde sdo abordadas 04
(quatro) areas de atuagdo, cada uma com teméatica comum. (OSTERWALDER e PIGNEUR,
2011).

Segundo Pimenta (2013, p.14):
O desenho nos permite comparar as relacdes entre os diversos blocos e descobrir se
faz sentido fazer todas essas coisas, se elas se completam. O Modelo de Negdcios
descrito no quadro nos da muito mais clareza sobre a viabilidade ou ndo de uma
ideia.

Os nove componentes que integram o Modelo de Negdcios CANVAS sdo dispostos de

modo visual de acordo com as imagens abaixo:
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Figura 2: O Modelo Canvas de Negocios.

Fonte: Osterwald e Pigneur (2011

PARCE RN PRMOFAS

RECURSOS PRACIPAL.

ESTRUTURS . CUSTON

Figura 3: O Modelo Canvas de Negdcios.

Fonte: Cartilha “O Quadro Modelo de Negocios” Sebrae (2013).
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Os componentes do Canvas podem ser assim explicados:

2.3.1 Segmento de Clientes (ou Costumer Segments)

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), existem cinco tipos diferentes de
Segmentos de Cliente, onde cada empresa vai seguir um deles, dependendo do tipo de produto
que deseja vender e dos clientes que deseja atingir séo eles:

1. Mercado de Massa: mais encontrado no setor de eletrdnicos de consumo, pois
ndo distinguem entre diferentes segmentos de clientes;

2. Nicho de Mercado: enfoque em segmentos de clientes especificos e

especializados, atendendo a exigéncias especificas;

3. Segmentado: onde as necessidades e problemas sdo sutilmente diferentes;
4. Diversificada: as necessidades e problemas consistem em ser muito diferentes;
5. Plataforma Multilateral (ou Mercados Multilaterais): as empresas que seguem

este tipo atendem a dois ou mais segmentos interdependentes.

O Business Model Canvas apresenta 0 componente que trata do Segmento de Clientes
como elemento essencial diretamente ligado a sobrevivéncia dos negdcios, pois sem clientes,
nenhuma empresa pode sobreviver e também deve saber a segmentacdo de clientes que quer
atender. “O componente Segmento de Clientes define os diferentes grupos de pessoas ou
organizagdes que uma empresa busca alcangar ou servir”. (OSTERWALDER e PIGNEUR,
2011, p. 20).

Faz-se necessario se perguntar qual sera seu padrdo de clientes, para quem a
organizacao estara criando valor e quais sdo os principais clientes, qual seu nicho de clientes:

A organizacdo deve tomar uma decisdo consciente quais segmentos servir e quais
ignorarem. Uma vez tomada a decisdo, um Modelo de Negocios pode ser melhor

projetado ja com a compreensdo das necessidades de clientes especificos
(OSTERWALDER e PIGNEUR, 2011, p.20).

A organizacdo ndo pode optar por ‘abragar o mundo’, ela terd que seguir uma linha de
clientes para que possa focar no seu produto final, pois caso ela queira abranger muitos nichos
ela pode acabar quebrando em pouco tempo, por isso a importancia da segmentacdo dos
clientes.

Essa percepcdo de necessidade de Segmentacdo de Clientes é apontada na seguinte

forma:;

As empresas de hoje reconhecem que ndo podem apelar para todos os compradores
no mercado — ou pelo menos para todos eles da mesma maneira. Eles sdo muito
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numerosos, estdo muito espalhados e apresentam as mais variadas necessidades e
praticas de compra (KOTLER e ARMSTRONG, 2007, p. 164).

Para melhor compreensdo acerca da segmentacdo de clientes, h& que se diferenciar e

analisar os termos que definem clientes, consumidores e potenciais:

Os clientes, os consumidores e 0Ss prospects ou potenciais ndo podem ser
confundidos ou generalizados, pois cada um tem um conceito diferente e requer
abordagens distintas. O cliente pode ser entendido como a pessoa fisica ou juridica
que paga por um servico produzido. O consumidor pode ser entendido como a
pessoa fisica ou juridica que utiliza, aplica, usa ou gasta um bem, servico ou
produto.(...)Ja o prospect ou potencial pode ser entendido como o cliente futuro ou
consumidor potencial de um servico ou produto, normalmente identificado
antecipadamente (REZENDE, 2012).

2.3.2 Proposta de Valor (ou Value Propositions)

Nesta etapa se faz necessario compreender que valor sera entregue ao cliente, qual sera

0 problema que estara sendo solucionado (qual a dor do mercado), qual o produto ou servico

que estaré sendo oferecido para cada Segmento de Cliente.

“O componente Proposta de Valor descreve o pacote de produtos e servicos que criam
valor para um Segmento de Clientes especifico”. (OSTERWALDER e PIGNEUR, 2011,

p.20). Assim fazendo com que o cliente faca a escolha da empresa que ird consumir o

produto, se fazendo necessario que a mesma tenha seu valor bem definido e diferencial para

que os clientes escolham a ela e ndo a outra.

O valor, que é um conceito central do marketing, é a relagdo entre a somatdria dos
beneficios tangiveis e intangiveis proporcionados pelo produto e a somatéria dos
custos financeiros e emocionais envolvidos na aquisigdo desse produto. Do ponto de
vista primario, o valor pode ser considerado como uma combinacdo de qualidade,
servigo e preco (gsp), denominada triada do valor para o cliente. As percepgdes de
valor aumentam com a qualidade e o servico, mas diminuem com 0 preco.
(KOTLER e KELLER, 2012, p. 9).

Existem onze elementos que podem contribuir com a criagdo da proposta de valor, séo

eles: novidade, performance, customizacdo, fazer o que deve ser feito, design, marca /status,

preco, reducdo de custos, reducgdo de risco, acessibilidade e conveniéncia (PIMENTA, 2013,

p. 22 e 23).

2.3.3 Canais (ou Channels)

Nesta etapa é necessario saber como os clientes serdo alcancados, qual melhor canal

para atingir os clientes e que tenha o melhor custo, como ele encontrara o produto ou servigo

oferecido.
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Os Canais sdo por onde a empresa vai vender os seus produtos, como o produto
chegara aos possiveis compradores. Existem os canais diretos (equipes de vendas e vendas na
web) e os indiretos (lojas préprias, lojas parceiras e atacado), onde os diretos e as lojas
préprias sdo particulares e as lojas parceiras e atacado sdo parceiros. (OSTERWALDER e
PIGNEUR, 2011)

“O componente Canais descreve como uma empresa se comunica e alcanca seus
Segmentos de Clientes para entregar uma Proposta de Valor”. (OSTERWALDER e
PIGNEUR, 2011, p. 26)

O componente ‘Canais’ desempenha um papel significativo para o Modelo de
Negdcio, pois amplia o conhecimento do cliente acerca da Proposta de Valor e do negdcio

como um todo, pois o cliente estara conhecendo o produto que a empresa oferece:

Por meio da comunicagdo, profissionais de marketing informam a clientes ativos ou
potenciais as caracteristicas e os beneficios de servigos, precos e outros custos, 0s
canais pelos quais o servico € entregue e quando e onde ele estid disponivel.
(LOVELOCK, 2006, p. 104).

2.3.4 Relacionamento com clientes (ou Costumer Relationships)

Neste ponto devem ser estabelecidos o custo de cada Segmento de Clientes, o tipo de
relacionamento que cada um espera que seja estabelecido, quais ja foram estabelecidos, como
eles se integram ao restante dos componentes do Modelo de Negécios, o que deve ser feito
para que o cliente ndo troque o produto da sua empresa pelo de outra, definindo assim o0s
clientes que a empresa deseja se relacionar.

Este componente indica o tipo de relacionamento que a empresa deseja estabelecer
com cada Segmento de Clientes, podendo ser tratado e estabelecido pelas motivacdes de
conquista do cliente, retencdo do cliente e ampliagdio de vendas. “O componente
Relacionamento com Clientes descreve os tipos de relacdo que uma empresa estabelece com
Segmentos de Clientes especificos”. (OSTERWALDER e PIGNEUR, 2011, p. 28).

De acordo com Pimenta (2013), existem seis tipos de relacionamentos com clientes, o
de assisténcia pessoal, assisténcia pessoal delicada, self-service, servigcos automatizados,

comunidades e cocriagéo.

2.3.5 Fontes de Receita (ou Revenue Streams)

Neste ponto sera necessario saber quanto os clientes estardo dispostos a pagar e saber

de que forma sera a entrada de dinheiro na empresa. O componente ‘Fontes de Receita’ trata
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dos recursos advindos em virtude do consumo da Proposta de Valor. Nesse sentido, a empresa
deve gerar uma ou mais Fontes de Receita para cada Segmento de Clientes, com mecanismos
de precificagao distintos: “O componente Fontes de Receita representa o dinheiro que uma
empresa gera a partir de cada Segmento de Clientes (os custos devem ser subtraidos da renda
para gerar o lucro)” (OSTERWALDER e PIGNEUR, 2011, p. 30).

Existem diversas maneiras de gerar Fontes de Receita, sendo elas: venda de recursos,
taxa de uso, taxa de assinatura, empréstimos /aluguéis /leasing, licenciamento, taxa de
corretagem ou anuncios (OSTERWALDER e PIGNEUR, 2011).

“Cada Fonte de Receita pode ter diferentes mecanismos de precificagdo. O tipo de
mecanismo de preco escolhido pode fazer uma grande diferenga em termos da receita gerada.
Ha dois tipos principais de mecanismos de prego: prego fixo e dindmico” (OSTERWALDER
e PIGNEUR, 2011, p. 32).

2.3.6 Recursos principais (ou Key Resources)

No Modelo Canvas de Negdcios (2011), o componente Recursos Principais apresenta
0S recursos necessarios ao funcionamento da empresa e entrega da Sua Proposta de Valor, se
fazendo necessario a distingao dessa etapa com a etapa ‘Canais’. (PIMENTA, 2013, p.34)

Os Recursos Principais podem ser de propriedade da empresa ou de terceiros, nesse
caso, concedidos por parceiros-chave ou alugados. Podem ser categorizados como intelectual,
fisico, humano ou financeiro: “O componente Recursos Principais descreve os recursos mais
importantes exigidos para fazer um Modelo de Negodcios funcionar”. (OSTERWALDER e
PIGNEUR, 2011, p. 34)

2.3.7 Atividades Chave (ou Key Activities)

Compreendem o conjunto das atividades mais importantes para a concretizacdo do
negocio, para que assim possa operar com sucesso. Juntamente com 0s Recursos Principais,
as Atividades-chave sdo necessérias para criacdo e entrega da Proposta de Valor, além de
permitir o alcance do mercado, a manutencéo do Relacionamento com o Cliente e a geracéo
de renda: “O componente Atividades-Chave descreve as acdes mais importantes que uma
empresa deve realizar para fazer seu Modelo de Negocios funcionar” (OSTERWALDER e
PIGNEUR, 2011, p. 36).
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Os tipos de atividades-chave sdo por produgéo, resolugéo de problemas, plataforma e
rede, sendo diferenciadas dependendo do tipo de Modelo de Negdcios.

2.3.8 Parcerias Principais (ou Key Partners)

S&o relagOes de alianca entre empresas que se unem para melhorar seus modelos,
reduzir riscos ou adquirir recursos, onde serdo identificados os fornecedores e parceiros, onde
eles se tornardo aliados para otimizagdo e redugdo de riscos na organizagao. “O componente
Parcerias Principais descreve a rede de fornecedores e os parceiros que pdem o Modelo de
Negocios para funcionar” (OSTERWALDER e PIGNEUR, 2011, p. 38).

As Parcerias podem ocorrer através de quatro formas diferentes: aliancas estratégicas
entre ndo competidores, coopeti¢do (parcerias estratégicas entre concorrentes), joint ventures
ou através da relagdo comprador-fornecedor.

A relacdo comprador-fornecedor é a forma de parceria utilizada em grande escala na
maior parte das empresas e tem como propoésito principal a obtencdo de garantia de
suprimentos confiaveis de um mercado fornecedor. “O mercado fornecedor compreende
todas as pessoas e empresas que irdo fornecer as matérias-primas e equipamentos utilizados
para a fabricagdo ou venda de bens e servigos” (ROSA, 2007).

Existem trés formas de diferenciar as motivagdes para uma parceria, sendo elas: a
otimizacdo e economia de escala, reducdo de risco e incerteza ou terceirizacdo (aquisicao de

recursos e atividades particulares).

2.3.9 Estrutura de Custos (ou Cost Structure)

Permite a descricdo de todos 0s custos necessarios na operacdo de um Modelo de
Negdcio, ou seja, a estrutura necessaria para suportar a Proposta de Valor.

Pode ser realizado com maior facilidade depois de definidos os recursos principais, as
atividades-chave e as parcerias principais. Ha Modelos de Negdécios que sdo mais
direcionados para uma estrutura de custo que outros. “A Estrutura de Custo descreve todos os
custos envolvidos na operagdo de um Modelo de Negocios”. (OSTERWALDER e PIGNEUR,
2011, p. 40).

Pimenta (2013) recomenda que se produza o componente Estrutura de Custos
apoiando-se em perguntas que facilitem o encontro das solugdes propostas no Modelo de

Negocios Canvas (2011). “Mais uma vez, mantenha o olho firme no que é fundamental,
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imprescindivel. Sempre lembrando que esse custo deverd suprir todas as expectativas do
“COMO”, do “O QUE”, e do “QUEM” ”. E indica que associando a diferenciag¢do de valor a
reducdo de custos ajuda a abrir espacos de mercado (PIMENTA, 2013, p. 37 e 38).

A Estrutura de Custo pode estar direcionada pelo custo ou pelo valor e podem ter
caracteristicas como: custos fixos, custos variaveis, economias de escala ou economias de

escopo.
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3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O presente estudo propde-se a aplicar o Modelo Canvas de Negocios (Business Model
Canvas), de Alexandre Osterwalder e Yves Pigneur (2011), em uma startup voltada para os
praticantes ou possiveis praticantes de atividades fisicas e profissionais desta area, uma
plataforma que unira ambos. Dar-se-4, portanto, em forma de estudo de caso.

De acordo com Yin (2010), a pesquisa de estudo de caso leva como as principais
questdes de pesquisa as perguntas “como?” ou “por qué?”, sendo o método preferencial em
comparagao aos outros e tem como foco um fendmeno contemporaneo.

A aplicacdo do Modelo de Neg6cios Canvas a Startup ocorreu a partir do uso de um
qguadro em branco, dividido em nove partes, onde cada parte contemplava a descricdo de um
dos nove componentes pertencentes ao Modelo Canvas de Negdcio (ou Business Model
Canvas).

Este trabalho surgiu da formag@o de um grupo de cinco amigos, onde discutimos 0s
pontos que gostariamos de explorar e a partir da ideia da startup fizemos pesquisas acerca do
tema para descobrir se 0 negdcio era viavel ou nao.

Para que ocorresse o0 preenchimento dos quadros e que todo o escopo desse trabalho
fosse construido, foram realizadas pesquisas bibliograficas acerca dos conceitos e
informacdes inerentes ao tema e aos propdésitos dessa producdo, bem como ao amplo alcance
do contexto empresarial e pesquisa por meio de entrevista informal com possiveis usuarios da
plataforma, tanto professores da area como praticantes de atividades fisicas.

Foram realizadas pesquisas investigativas através de documentos e informacdes que
estivessem diretamente ligados com o tema abordado no presente trabalho, onde fosse gerada
a construcdo do conhecimento que complementasse o conhecimento prévio ao trabalho.

O Processo de Construcdo do Modelo de Negocios, apresentado no livro Business
Model Generation de Osterwalder e Pigneur (2011), é o ponto de partida para inovacdo do
Modelo de Negaocios, que é um dos principais pontos deste trabalho.

Ainda de acordo com Osterwalder e Pigneur (2011, p. 244) a inovagdo de um Modelo
de Negdcios resulta de um entre quatro objetivos: (1) satisfazer as necessidades existentes,
porém n&o atendidas, do mercado, (2) levar novas tecnologias, novos produtos ou servicos ao
mercado, (3) aprimorar, provocar ou transformar um mercado existente com um Modelo de

Negdcios melhor, (4) criar um mercado inteiramente novo.
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A aplicagéo do Canvas, no presente trabalho, foi com o intuito de aprimorar, provocar
ou transformar um mercado existente com um Modelo de Neg6cios melhor, pois existem
varias plataformas diferentes que ja oferecem um servigo semelhante, mas nada que unifique
da forma que este trabalho pretenda fazer, apenas nos Estados Unidos existem plataformas
semelhantes, a My Go Trainer e a Find Your Trainer.

Ainda de acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), este processo possui cinco fases,

sendo elas: Mobilizagdo, Compreensdo, Design, Implementacao e Gerenciamento.
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4. ELABORACAO DO MODELO DE NEGOCIO BASEADO NO CANVAS

O Business Model Generation (2011, p. 245) apresenta como orientacfes para 0 ponto
de partida para construcdo do Modelo de Negdcios a satisfacdo da necessidade do mercado,
levar um novo produto ou servigco ao mercado, aprimorar ou sacudir o mercado e a criagéo de
um novo modelo de negdcios, trazendo como desafio 0s seguintes pontos:

- Identificacdo de um modelo certo;

- Testar o modelo antes do lancamento para o mercado em larga escala;

- Provocar o mercado para ado¢do do novo modelo;

- Adaptar o modelo quando necessario;

- Gerenciamento de incertezas.

Na proxima secdo sera apresentada a construcdo de um Modelo de Negdcios elaborado
com o intuito de satisfazer o mercado de atividades fisicas, a fim de que possamos identificar
através do Modelo Canvas de Negdcios se o prot6tipo idealizado € um modelo que pode ser
considerado como viavel para seus idealizadores e, se necessario, realizar as devidas
alteracdes, de acordo com a aceitacdo do mercado.

A construcdo do Modelo de Negbcios Canvas para a Startup deu-se a partir do
momento que a ideia surgiu e com base em estudos e pesquisas a cerca do tema, em prol das
contribuicbes que se pretende alcancar através desse trabalho, bem como das percepcbes

pessoais do empreendedor gque se propde a desenvolver e formalizar o negocio.

4.1 O QUADRO DO MODELO CANVAS DE NEGOCIO

Dornellas et al. (2015, p. 16) destaca que uma maneira simples e objetiva de
desenvolver o modelo é através das respostas objetivas do empreendedor, onde ele deve
preencher cada bloco do Canvas, iniciando pela proposta de valor ou pelos segmentos de
clientes, prosseguindo para 0s canais e relacionamentos e entdo preencher os blocos de
atividades, parceiros e recursos chaves e, por fim, o bloco de receitas.

Osterwalder e Pigneur (2011, p. 246) destacam que a inovacdo do Modelo de
Negocios raramente acontece por coincidéncia. Mas também n&o é dominio exclusivo dos
génios criativos. E algo que pode ser gerenciado, estruturado em processos e utilizado para
alavancar o potencial criativo de toda uma organizagao.

O ponto de partida quando se tem uma ideia é saber se 0 mercado deseja consumir o

produto ou servico que a empresa ira oferecer, pois sem clientes a empresa ira a faléncia. E
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necessario saber o que os seus possiveis clientes buscam. “Nao significa que o pensamento do
cliente seja 0 Unico ponto de partida para uma iniciativa inovadora, mas que devemos incluir
sua perspectiva ao avaliar um Modelo de Negocio” (OSTERWALDERe PIGNEUR, 2011, p.
128).

Com base nas experiéncias de mercado, identificamos que os clientes de uma
plataforma voltada para os praticantes e possiveis praticantes de atividades fisicas e para o0s
profissionais dessa area apresentam como principais perspectivas:

- Melhor qualidade de vida;

- Treinar a qualquer hora e em qualquer lugar;

- Preenchimento de agenda ociosa;

- Conhecer novas formas de praticar atividades fisicas.

4.1.1 Segmento de Clientes

O Modelo de Negdcios apresentado no presente trabalho apresenta trés segmentos de
clientes distintos: praticantes de atividades fisicas, professores de atividades fisicas e
empresas. Foram distinguidos de acordo com a orientagdo do Business Model Generation
(2011, p. 20), onde ele mostra que a distin¢do dos segmentos deve ser feita se:

- As necessidades exigem e justificam uma oferta diferente;

- Sdo alcancados por canais de distribuicdo diferentes;

- Exigem diferentes tipos de relacionamento;

- Apresentam lucratividades substancialmente diferentes;

- Estédo dispostos a pagar por aspectos diferentes da oferta.

4.1.2 Proposta de Valor

A Proposta de Valor da startup tem como base a inovacao, pois no Brasil ndo existe
nenhuma plataforma que entregue este tipo de servigo. De acordo com pesquisas feitas acerca
do assunto, foram encontradas plataformas semelhantes nos Estados Unidos, que tem o maior
mercado do segmento fitness no mundo.

A proposta da startup foi pautada nos seguintes pontos:

- Conectar alunos e professores de atividades fisica em qualquer lugar;

- Bem-estar e salde;

- Praticidade;
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- Pagamento mobile;

- Aula compartilhada;

- Disponibilizar feedback de professores;
- Disponibilizar historico do usuério;

- Direcionar clientes a estabelecimentos comerciais.

4.1.3 Canais

A startup entregara a sua Proposta de Valor aos seus Segmentos de Clientes atraves de
trés canais, por se tratar de uma plataforma digital, sendo eles:

- AppStore: a loja de aplicativos dos aparelhos i0S;

- Google Play: a loja de aplicativos de aparelhos android,;

- Atraveés do site, que pode ser acessado tanto pelo navegador padrdo de internet do
celular como através de notebooks ou desktops.

4.1.4 Relacionamento com os Clientes

Para relacionar-se com seus clientes, a startup define as seguintes formas de atuacéo
listadas abaixo.

- Conquista: ocorrerd por meio da presenca em eventos da area fitness, por meio de
redes sociais, como Instagram e Facebook, onde pessoas renomadas desse ramo divulgariam
a Proposta de valor da plataforma e também por meio da imprensa.

- Retencdo do cliente: ofertando o melhor servigo possivel para os clientes, onde os
clientes fariam comentarios dando um feedback do professor que ofertasse o servico e caso
ocorressem reclamagfes como atraso, ndo comparecimento ou ndo entrega do servigo que foi
comprado o cliente receberia seu dinheiro de volta e o professor poderia ser desligado da
plataforma, dependendo da gravidade do caso e ofertando toda a assisténcia necessaria no
p6s-venda. J& no caso dos professores, para que eles continuassem a usar a plataforma, eles
iriam dispor de um servico de agenda, para colocar todos os seus horarios disponiveis e
quando qualquer aluno da sua agenda externa desmarcasse também, fazendo assim com que
sua agenda ociosa fosse ocupada.

- Ampliacdo das vendas: a ampliacdo das vendas ocorreria de acordo com o

crescimento e aceitagdo em cada cidade, com intuito inicial de atingir toda a cadeia nacional.
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4.1.5 Fontes de Receita

Existem trés possiveis Fontes de Receita para a arrecadacdo de recursos para a
manutencdo da plataforma, pois inicialmente a ideia é reinvestir todas as receitas para a
ampliacdo das vendas, sendo elas:

- Cobranca de 5% (cinco por cento) de cada aula vendida através da plataforma, onde
0 professor cobrara o seu preco, ndo serd a plataforma que estipulara o preco da aula, apenas
determinara um preco minimo para cada tipo de aula;

- Cobranga de mensalidade ou anuidade ao professor cadastrado na plataforma,
independentemente da quantidade de aulas ofertadas por ele;

- Servico de publicidade na plataforma, onde seria cobrado um valor por anuncio de

empresas interessadas.

4.1.6 Recursos Principais

Os principais recursos gque permitirdo a entrega da proposta de valor para os clientes
da startup seréo:

- Recursos fisicos: infraestrutura de T1 e celulares com GPS;

- Recursos intelectuais: software, planos de internet e planos de dados moveis;

- Recursos humanos: professores aptos, equipe de TI, equipe comercial, assessoria
juridica, assessoria contabil e usuarios;

- Recursos financeiros: capital de giro.

4.1.7 Atividades-Chaves

A realizacdo da Proposta de Valor da startup ocorrera, necessariamente, através das
seguintes atividades:

- Captacdo de professores, onde inicialmente a equipe diretora da startup, junto com
parceiros, buscariam por professores ja renomados e iniciantes na profissdo para compor a
plataforma.

- Captacéo de clientes, por meio de acdes de Marketing;

- Captacdo de academias no estilo Studio, que funcionam com uma quantidade menor
de alunos e tem um servi¢o mais individualizado, onde muitas vezes se tem apenas um aluno

para cada professor;
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- Captacédo de academias convencionais;
- Desenvolvimento e manutencdo da plataforma;

- Entrega do servico.

4.1.8 Parcerias Principais

A startup conta com o apoio de parceiros para realizacdo de sua proposta de valor.
Suas parcerias principais sdo:

- Sistemas de pagamento digital;

- Fabricantes de celular;

- Operadoras de celular;

- Provedores de internet;

- Programadores;

- Fabricantes de computador;

- Empresas de telecomunicacéo;

- Orgdos governamentais;

- Academias;

- Condominios;

- Professores;

- Clientes;

- Assessoria juridica;

- Assessoria contabil.

4.1.9 Estrutura de Custo

A startup precisa dispor de uma estrutura capaz de suportar a Proposta de Valor. Para
criar e manter a estrutura necessaria a execucao de sua operagdo incorrerdo custos principais,
gue se encontram abaixo listados em valores aproximados, pois 0s reais valores sé
conseguiremos mensurar quando estiver em funcionamento.

- Custos fixos: internet, servidor, aluguel, conta de energia, conta de agua, conta
telefénica, servico de marketing, impulsionamento nas redes sociais, salario do
desenvolvedor, software, assessoria juridica e assessoria contabil.

Estimativa dos custos fixos iniciais:



Acesso & internet R$ 50,00
Servidor online R$ 150,00
Aluguel da sala R$ 1.200,00
Conta de energia R$ 250,00
Conta de agua R$ 80,00
Conta telefonica R$ 100,00
Servico de marketing R$ 1.000,00
Impulsionamento nas redes sociais R$ 400,00
Saléario do desenvolvedor R$ 10.000,00
Software R$ 1.000,00
Assessoria juridica R$ 1.000,00
Assessoria contabil R$ 1.000,00
TOTAL R$ 16.230,00

31

- Custos variaveis: estrutura fisica (reforma na sala, se necessario), material de

escritério, computadores, cadeiras, mesas, ar-condicionado, servicos de manutencdo e

viagens.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

O desenvolvimento do presente estudo que teve como propoésito a aplicacdo do
Modelo de Negocios Canvas a uma startup nascente de vendas de aulas de atividades fisicas,
destinada a atender professores e praticantes ou possiveis praticantes de atividades fisicas
inicialmente na cidade de Jodo Pessoa e, posteriormente, para todo o territério nacional.

Realizado o estudo bibliografico, com ajuda de concepc¢des do mercado, foi possivel
construir o modelo de negdécios da startup contendo todos 0s nove componentes presentes no
Modelo Canvas de Negacio.

A construgdo do Modelo Canvas de Negocio da startup permitiu uma ampla
visualizacdo do negocio, melhor percepcao acerca das demandas de detalhamento da ideia de
negocio e de mercado que ndo haviam sido percebidas posteriormente, pois o Canvas dessa
startup ja havia sido construido e foi reformulado em diversos pontos a partir dos estudos
realizados para a construcdo desta monografia, contribuindo para a avaliacdo do Negdcio
proposto.

A avaliacdo do Modelo de Negocio proposto por Osterwalder e Pigneur (2011),
fornece uma proposta de avaliagdo do modelo de negdcio, onde fornecem listas de verificacdo
para analisar forgas, fraquezas, oportunidades e ameacgas (SWOT), ajudando assim a avaliar
cada componente do Canvas e como um todo.

Apds construir o Canvas, a startup pode concluir que toda a proposta contida nele s6
sera realmente respondida com firmeza apds o inicio das atividades, porque por se tratar de
um produto novo no mercado, que nunca foi testado, as concepg¢des ficam mais dificeis, por
ndo poder ser comparado a praticamente nada ja existente.

O Minimo Produto Viavel (MVP) da startup foi criado de acordo com as concep¢des
tiradas a partir da construcdo do Canvas e seguiu sem alteracBes da ideia proposta
inicialmente, que é a entrega de uma plataforma onde os professores de atividades fisicas
(personal trainer, artes marciais, ténis, etc) irdo ofertar suas aulas de acordo com a
disponibilidade das suas agendas e 0s praticantes e possiveis praticantes de atividades fisicas
buscaram por sua modalidade de preferéncia, horéario e local.

A plataforma funcionara com a ajuda de geolocalizagdo, pois o0 transito tem
interferéncia direta com o servigo, tanto para o professor quanto para o aluno, e quanto mais

perto ambos estiverem de si melhor sera a logistica.
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A plataforma precisaréa entrar em funcionamento o mais breve possivel para que todos
0s pontos estudados e propostos sejam adaptados a realidade do mercado, podendo existir a
inclusdo de novos servigos nela ao longo do tempo.

Percebeu-se a necessidade de intensificacdo e ampliacdo de pesquisa, sobre pontos e
questdes que possam contribuir com informacgdes que tratem das necessidades dos futuros
clientes e fornecedores de servigo da startup, bem como a realidade dos concorrentes
indiretos e diretos existentes no mercado fitness.

Espera-se que, com a continuidade das pesquisas e inicio das atividades a plataforma
torne-se viavel, inovadora e essencial na vida dos possiveis clientes e profissionais que
ofertar&o seus servicos, tornando-se um case de sucesso.

O trabalho foi essencial para que esta oportunidade de negocio fosse considerada
viavel pela equipe idealizadora, embora precise ser implementada para que se tenha uma
melhor contextualizagéo.

Para avaliacdo da viabilidade do Modelo de Negécios da startup foi verificada a
situacdo do ambiente no qual a empresa estara inserida. Seus idealizadores julgam o momento
oportuno visto que a demanda do mercado fitness so cresce e o Brasil se encontra em segundo
lugar mundial em tamanho deste mercado.

O panorama econdmico é de crise, o ddlar tem se mantido acima da casa dos quatro
reais, mas o atual Governo brasileiro tem um foco maior em economia do que os passados e
recentemente aprovou a reforma da previdéncia, animando os investidores. Porém, o mercado
fitness tem se mostrado inabalado em meio a toda tensdo que vivemos, a populacédo brasileira
tem tido a atividade fisica como uma prioridade e cada vez mais com um acesso mais facil
para todas as classes.

A plataforma também servira como um curriculum onde novos profissionais recém-
formados possam se inserir no mercado profissional e com o feedback dos clientes poder se
destacar com boas avalia¢Ges, assim como servird como forma de promocdao para os demais,
porque por meio dessas avaliagcdes a tendéncia é que todos se esforcem para conseguir boas
avaliacoes.

Espera-se que cada vez mais 0 Modelo Canvas de Negdcio possa ser aplicado a
empresas ja consolidadas, para melhoria de processos e empresas nascentes, para que 0
planejamento e implementacdo seja mais assertivo. Contribuindo assim para a criacdo e
inovacdo de empresas.

A realizagéo deste trabalho fez com que o conhecimento fosse expandido, pois por

mais que ja conhecesse e tivesse utilizado da ferramenta Modelo Canvas de Negdcios
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algumas vezes sempre havia sido superficial, na presente monografia foi possivel estudar mais
afundo e aprimorar as habilidades e percepgdes sobre o tema. Foi de grande contribuicdo

académica e pessoal, um trabalho muito prazeroso de realizar.
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