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Resumo do Projeto Final apresentado a COPPE/UFRJ como parte dos requisitos
necessarios para a obtencdo do grau de especialista em Big Data Estratégico (WEB
INTELLIGENCE & DATA ANALYTICS).

REDE DOS ESPORTES — UMA PROPOSTA PARA CAPTACAO DE DADOS E
MAPEAMENTO DE REDES ESPORTIVAS

Charles Robbs e Leonardo Almeida
Agosto/2019

Orientadores: Andre Bello e Mauricio Nunes Rodrigues

Programa: Engenharia de Producéo

O objetivo deste trabalho é apresentar um modelo de negdécios para a criagdo de uma
plataforma digital visando o mapeamento das redes formadas pelos diversos atores
envolvidos nas praticas esportivas, mais notadamente os praticantes de atividades
esportivas, os fornecedores dessas atividades e outras empresas e profissionais que
desejem anunciar seus produtos e servicos aos praticantes. A proposta é que essa
plataforma digital seja implementada através de um aplicativo para smartphones e um
website, onde instrutores, clubes e academias podem ofertar atividades esportivas e
praticantes podem descobrir e se inscrever nessas atividades. Também é proposto
gue empresas interessadas possam direcionar andncios a esses praticantes. A
estratégia da plataforma é mapear a rede de esportes através das diversas
informagdes que serdo coletadas com o uso do aplicativo e do website. A plataforma
busca resolver algumas das demandas de praticantes e fornecedores de atividades
fisicas. Essas demandas foram levantadas a partir da experiéncia pessoal dos autores
e de uma enquete entre praticantes. Dados do IBGE e do Ministério dos Esportes
também foram utilizados como base para esse diagnostico, assim como teorias e
dados que indicam a tendéncia de reintermediacdo através de plataformas
digitais. Desenvolvemos um modelo de negocios usando o Business Model
Generation Canvas de Osterwalder e propomos um Produto Minimo Viavel como
definido por Ries. Outras ideias e funcionalidades que poderiam ser exploradas e
implementadas ap6s confirmadas as hipoteses iniciais também s&o descritas nesse

trabalho em forma de Backlog.
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Abstract of Final Project presented to COPPE/UFRJ as a partial fulflment of the
requirements for the degree of specialist on Strategic Big Data (WEB INTELLIGENCE
& DATA ANALYTICS).

SPORTS NETWORK — AN APPROACH TO DATA MINING AND SPORT NETWORK
MAPPING

Charles Robbs & Leonardo Almeida
Agosto /2019

Advisors: Andre Bello and Mauricio Nunes Rodrigues
Department: Industrial Engineering

The objective of this paper is to present a business model for the creation of a digital
platform to map the networks formed by the various actors involved in sports practice,
most notably the practitioners of sports activities, the suppliers of these activities and
other companies and professionals who wish to advertise their products and services
to practitioners. This digital platform is to be implemented through a smartphone app
and a website, where trainers, clubs and gyms can offer sports activities and
practitioners can discover and subscribe to those activities. It is also proposed that
interested companies may target advertisements to these practitioners. The platform
strategy is to map the sports network using the various pieces of information that will
be collected during usage of the application and the website. The platform seeks to
address some of the requirements of practitioners and suppliers of physical activities.
These requirements were based on the authors' personal experiences and on a survey
among practitioners. Data from the IBGE and the Ministry of Sports were also used as
a basis for this diagnosis, as well as theories and data that indicate the trend for
reintermediation via digital platforms. We developed a business model using
Osterwalder's Business Model Generation Canvas and proposed a Minimum Viable
Product as defined by Ries. Other ideas and features that could be explored and
implemented after confirming the initial assumptions are also described in this work in

the form of a Backlog.
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1. INTRODUCAO

A populacdo mundial atingiu 7,7 bilhbes em meados de 2019, tendo
acrescentado um bilhdo de pessoas desde 2007 e dois bilhGes desde 1994 [1]. Ao
mesmo tempo que aumentamos como populacdo, esta tende a envelhecer. Esta
transicdo do processo demogréfico Unica e irreversivel resultara em mais populacdes
idosas em todos os lugares. A medida que taxas de fertilidade diminuem, a proporcéo

de pessoas com 60 anos ou mais deve duplicar entre 2007 e 2050 [2].

Para termos uma ideia melhor deste envelhecimento, em 1970, 48% da
populagcdo mundial apresentava idades inferiores a 20 anos de idade, outros 48%
apresentavam idades entre 20 e 64 anos e apenas 0s 4% restantes apresentavam
idades superiores a 64 anos. Em 2013, como resultado das baixas taxas de fertilidade
e maior expectativa de vida, a camada da populagdo abaixo de 20 anos caiu para

35%, enquanto a de pessoas entre 20 e 64 anos de idade subiu para 58% [3].

Uma pesquisa do Ministério do Esporte apresentada em 2013, apontou que
45,9% dos brasileiros sdo sedentarios. O dado é o ultimo levantado pelo Diagndstico
Nacional do Esporte [4], que tem o objetivo de ampliar e detalhar as informacdes sobre
a cultura esportiva no pais e de incluir o esporte no cotidiano dos brasileiros. A
pesquisa coletou informagfes sobre préticas esportivas e atividades fisicas relativas a
2013. Ao todo, foram realizadas 8.902 entrevistas. Os dados foram ponderados com
base em uma projecédo da populagéo brasileira por regido, género e grupos de idade,
feita pelo IBGE para o ano de 2013, de aproximadamente 146.748.000 brasileiros,

guantidade equivalente a populagéo entre 14 e 75 anos.

O papel da pratica de atividade fisica na manutencdo da saude e da qualidade
de vida dos individuos € amplamente reconhecido na literatura, seja na prevencao ou
atenuacdo de doencas cronicas, ansiedade e depressdo [5] [6]. Atualmente, o
Ministério da Saude adota para a populagéo brasileira a recomendacao, proferida pela
Organizacdo Mundial da Saude (OMS), de pratica de atividade fisica. Sugere-se
pratica minima de 150 minutos por semana de atividade de intensidade moderada ou

equivalente (75 minutos de atividade de intensidade vigorosa) [7].

Por que estas informacgdes s&o relevantes para nosso trabalho? Porque, seja

pelo simples fato de termos crescido e estarmos envelhecendo como populagdo, ou
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pela busca por saude, beleza, intera¢cdes sociais ou, simplesmente por prazer,

estamos cada vez mais praticando atividades fisicas ou esportes.

O termo "atividade fisica" n&o deve ser confundido com "exercicio". Exercicio &
uma subcategoria de atividade fisica planejada, estruturada, repetitiva e intencional no
sentido de que a melhoria ou manutencdo de um ou mais componentes da aptidao
fisica é o objetivo. A atividade fisica inclui exercicio, bem como outras atividades que
envolvem movimentos corporais e sao realizadas em tarefas cotidianas, como ir ao
trabalho, tarefas domeésticas e atividades recreativas, por exemplo [8]. J& os esportes
sdo um conjunto das atividades fisicas ou de jogos que exigem habilidade, que
obedecem regras especificas e que sdo praticados individualmente ou em equipe [9].
Apresentadas as definicdes, o termo “esporte” se mostrou o mais adequado a ser

utilizado neste trabalho.

Segundo pesquisa elaborada pelo Ministério da Salde, a quantidade de atletas
corredores aumentou 194% no pais, entre 0os anos de 2006 e 2017. No mesmo
periodo, o estudo também revela uma maior procura pelas modalidades de luta,
incluindo artes marciais, como o judd, o karaté e o kung fu. Nesse caso, o aumento foi
109% [10].

No entanto, ndo sdo apenas os resultados de pesquisas que nos levam a
conclusdo de que estamos praticando mais esportes ou atividades fisicas. Basta
notarmos a quantidade de pequenos grupos que se organizam em parques e orlas.
Novos “boxes” de crossfit e academias de musculagdo, juntamente com novos
modelos de negécio, surgem todos os dias. Sem contar novos esportes, derivados de

outros mais tradicionais, como o ténis, rugby e handball de praia, por exemplo.

Conforme o numero de praticantes, independente da modalidade esportiva,
aumenta, aumenta também a complexidade atrelada aquela atividade. Surge, entéo, a
necessidade de organizar e oferecer meios para que 0s praticantes encontrem clubes
ou bases para pratica de sua atividade, bem como formas mais dedicadas de

relacionamento entre clubes e praticantes.

E é desse aumento de complexidade e “necessidade” de organizar e criar
ferramentas dedicadas a rede do esporte que nasceu nosso projeto. Para facilitar o
entendimento do trabalho e exemplificar cenérios de forma concreta e real, foi definida

uma modalidade esportiva praticada por um dos autores deste trabalho, apresentada a
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seguir. Ainda que utilizemos uma modalidade esportiva como referéncia, nossa

proposta tem abrangéncia genérica dentro do universo esportivo.

O esporte escolhido, e que inspirou nosso trabalho, € a Canoa Havaiana — ou
canoa polinésia, ou wa’a, como é chamada no Havai. E um esporte de remo,
praticado predominantemente no mar, e que necessita obrigatoriamente de canoas e
remos para sua pratica. Apesar da origem ligada ao transporte entre ilhas, as canoas
tém sido utilizadas ao longo dos séculos para competicdes. Uma conhecida maxima
poderia ser traduzida como "competicdes de canoa existiram desde sempre, bastando

gue houvesse pelo menos duas canoas" [11].

No Brasil, as canoas polinésias tém sido utilizadas para a préatica de esportes e
ecoturismo, normalmente em clubes que promovem e incentivam a pratica, tendo em
seus quadros remadores de diferentes perfis, de modo a preservar o carater

agregador préprio da cultura e das tradi¢cdes polinésias [12].

Ainda que este seja um esporte pouquissimo popular em nosso pais, ele vem
crescendo e se popularizando em algumas cidades litordneas. O estado Rio de
Janeiro se apresenta hoje como um dos polos da canoa havaiana no Brasil,

concentrando clubes em Niter6i, Regido dos Lagos e Rio de Janeiro, por exemplo.

O aumento na procura por este esporte gerou um aumento nha complexidade do
servico prestado pelos clubes e nas relagBes entre os clubes que oferecem este
servico e seus praticantes. Uma das rotinas na relagéo clube / praticante envolve o
agendamento da atividade. No caso da canoa havaiana, é facil entender que o
namero de vagas disponiveis para a atividade, por clube, é limitado ao nimero de
canoas (que normalmente contam com seis lugares cada). Os problemas nas
relacbes comeg¢am quando o0 numero de praticantes desta atividade em um

determinado horério supera a quantidade de vagas disponiveis.

Cabe aqui ressaltar que este cenario se repete em outras modalidades
esportivas, tradicionais ou ndo. Quadras, campos, estudios e até espacos utilizados
nas orlas e parques para prética de exercicios funcionais e yoga, por exemplo,
apresentam limitacdo de espaco e/ou equipamentos e, por consequéncia, no niumero

de praticantes que podem ser atendidos em um mesmo horario.
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Figura 01. Fotos de um dia comum em um clube de canoa havaiana em Niter6i/RJ (arquivo pessoal)

Quem pratica algum esporte que necessite da estrutura de clubes,
independente do porte, normalmente utiliza algum meio eletrénico para realizar o
agendamento e garantir seu lugar no treino. Porém, nem sempre 0 processo de

agendamento é realizado de forma simples ou, ainda que seja, algumas pessoas
ainda tém dificuldades em fazé-lo corretamente.

Hoje, os meios mais utilizados para esta tarefa sé@o listas de e-mails e grupos
de aplicativos de mensagem instantanea (Messenger, WhatsApp, Telegram, entre
outros). Como sao meios desenvolvidos para atender os usuarios de forma genérica,
estdo mais propensos a gerar erros ou criar dificuldades ao usuario menos habilidoso,

fazendo com que muitas vezes seja necessaria a intervencdo de um administrador
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para corrigir esses erros ao longo do dia. Isto consome tempo do administrador e tais

erros acabam por gerar discussées que poderiam ser evitadas.

Este projeto foi iniciado com o intuito exclusivo de se desenvolver uma
ferramenta de agendamento para clubes de canoas havaianas. Porém, ao longo do
percurso, tornou-se evidente o potencial que teria uma solucdo mais ampla e genérica,
ainda tendo o esporte como tema, e que gerasse mais valor aos envolvidos do que um

simples sistema de agendamento.

Passamos a trabalhar, entdo, com o conceito uma plataforma que fosse capaz
de gerar valor as duas pontas envolvidas — em muitos casos - na pratica esportiva: a
ponta que fornece a atividade fisica como um servigo, que chamaremos de clubes em
nosso trabalho, e a que consome este servigo, os praticantes de atividades fisicas,

que chamaremos de atletas daqui para frente.

Ao analisarmos com mais atengdo as relagfes existentes dentro e fora dos
clubes, percebemos que ha mais envolvidos e que novos negdcios surgem ao longo
do tempo quando um novo clube se estabelece em determinado local. Enxergamos
que se formam redes com demandas a serem atendidas e com potencial de gerar
oportunidades que antes ndo estavam presentes. Percebemos que além da relagdo
clube / atleta, existem outros atores neste rede, que sdo anunciantes dos mais
diferentes niveis, desde fornecedor de servigos e produtos cuja atividade surgiu a

partir da pratica do esporte, até grandes marcas.

O objetivo deste trabalho é apresentar um modelo de negdécios para a criacao
de uma plataforma digital visando o mapeamento das redes formadas pelos diversos
atores envolvidos nas praticas esportivas, mais notadamente os praticantes de
atividades esportivas, os fornecedores dessas atividades e outras empresas e

profissionais que desejem anunciar seus produtos e servicos aos praticantes.
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2. DIAGNOSTICO

2.1 Diagnostico do Esporte no Brasil

Em 2013, o Ministério do Esporte realizou uma pesquisa inédita sobre o
esporte no Brasil. O trabalho, chamado de Diagnéstico Nacional do Esporte -
Diesporte, envolveu quatro pilares: praticantes, infraestrutura, legislacdo e
investimentos.  Os resultados e informacdes obtidas deste diagndstico, mais
relevantes a este trabalho, seréo exibidos neste item.

O Diesporte, que foi elaborado a partir da realizagéo de 8.902 entrevistas e da
ponderacdo dos dados com base em uma proje¢éo da populacdo brasileira, identificou
gue um pouco mais da metade (54,1%) da populacdo nacional pratica algum esporte

ou atividade fisica.

Segundo este estudo, quanto mais novo (considerando a idade minima da
pesquisa, que é de 15 anos de idade) e mais escolarizado, mais o brasileiro pratica

esportes, como mostrado na figura abaixo:

IDADE SEDENTARISMO ESCOLARIDADE SEDENTARISMO

65-74 anos 1000 Ensino Superior ou Universitario 1000
55-64 anos 727 Ensino Médio 1527
45-54 anos 635 Ensino Fundamental Il do 6° ao 9° ano 1928
35-44 anos 553 Ensino Fundamental | 3276
25-34 anos | 464 (do 1° ao 5° ano, alfabetizados
| = e nao alfabetizados)
20-24 anos 443
15-19 anos 333

Figura 02. Relagdo entre sedentarismo x faixa etaria e sedentarismo x escolaridade (para cada 1.000
sedentarios).

Com relagdo ao local onde séo realizadas as atividades fisicas — ainda de
acordo com o Diesporte, ficou demonstrado que a maior parte dos entrevistados
(57,3%) as pratica em locais abertos e sem instalag@es, enquanto a outra parcela se
divide entre a pratica de suas atividades fisicas em locais com instalacées (21,5%) e

academias (12,3%).

Uma pesquisa realizada pelo IBGE em 57.000 domicilios, com pessoas de 15
anos de idade ou mais, no periodo de Setembro de 2014 a Setembro de 2015, cujo

objetivo foi identificar o grau de desenvolvimento do esporte no Brasil, nos mostra o

6
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percentual de pessoas que utilizaram da figura de um professor ou instrutor para
orientacdo na pratica de sua atividade fisica [13]. Este relatério indica que,
praticamente, um terco das pessoas que praticaram esportes ou atividades fisicas no
periodo estudado contaram com o auxilio de instrutores ou professores, sendo as
modalidades predominantes as lutas e as que sdo praticadas em quadras e
academias.

Com relacdo ao quanto o brasileiro investe para pratica de sua atividade fisica,
o Diesporte indica que 61,2% dos entrevistados o fizeram de forma gratuita, ao passo
que 29,1% investiu, em 2013, até R$ 100,00 por més em custos como inscricoes,

taxas e mensalidades, e 9,7% investiu mais que esse valor.

As informacdes obtidas nos diagnosticos e pesquisas relacionadas ao assunto
— chanceladas por 6rgédos de peso e abrangéncia nacional - nos ajudam a ter uma
noc¢do do tamanho, da distribuicdo, de quanto se investe e um pouco do perfil do

praticante de atividades fisicas e esporte no Brasil.

95,5
100,0 ;
88,9
000 Esporte 87,8
80,0 |
700
800 1 51,1
50,0
40,0 31,4
30,0
20,0 12,2
100 | - 7,1 55
00 4 - [
Total Futebol Caminhada  Voleibol, Fitness Ciclismo Lutaseartes Ginastica
basquetebol marciais ritmica e
e handebol artistica
100,0 — —
500 Atividade fisica 87,3 898
80,0
70,0
60,0
50,0
40,0 32,2
30,0
200 10,9 10,2
10,0 4,0 1,9
0,0 - | — -
Total Futebol Caminhar Culturismo e Fitness ou Andar de Corrida

musculagdo academia bicicleta

Fonte: IBGE, Diretoria de Pesquisas, Coordenagio de Trabalho e Rendimento, Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios 2015.

Figura 03. Percentual de pessoas que tiveram orientagdo de um professor ou instrutor para pratica de
sua atividade fisica — Brasil — 2015.
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Entretanto, para este trabalho foi necessario o desenvolvimento de um
diagndstico que pudesse nos indicar, ainda que forma preliminar, com se ddo algumas
relacbes entre os clubes e atletas, bem como possiveis “dores” enfrentadas pelos

envolvidos, como apresentado a seguir.

2.2 Nosso diagnostico

Para ter uma melhor noc¢do das funcionalidades que uma solucao nesta area
deve conter, além dos diagnésticos e pesquisas abordadas no item anterior, foi
desenvolvido um diagndstico exclusivo para este trabalho. Este diagndéstico foi
composto por dois formularios: um voltado aos praticantes de atividades fisicas e outro
aos proprietarios de clubes, academias e escolinhas. Os formularios foram
desenvolvidos utilizando-se o Google Forms e sua distribui¢éo foi realizado através de
redes sociais e aplicativos de mensagens instantaneas, tendo como resultado 137
preenchimentos por parte dos praticantes e apenas 07 por parte dos administradores
de clubes (este ultimo foi, portanto, descartado de nosso trabalho). Ressalta-se que as
perguntas formuladas (ANEXO ) tendem a excluir da pesquisa pessoas que hao

praticam esportes ou atividades fisicas frequentes.

A planilha retornada através do Google Forms ndo entrega os dados da forma
mais granular possivel, tampouco os graficos sao claros ou os mais adequados. Para
melhor visualizacdo dos resultados, os dados foram tratados utilizando-se os recursos
de clusterizagdo do OpenRefine [14] (ferramenta do Google para limpeza e
transformacédo de dados) e os graficos gerados no Tableau. Os resultados mais
relevantes a este trabalho, obtidos através do formuléario voltado aos praticantes de

atividades fisicas, seréo exibidos e comentados a seguir.

A primeira parte da enquete (figura 04) é voltada a conhecer melhor o perfil do
atleta e sua relacdo com os clubes a que estdo vinculados, em termos de satisfacao,
utiizacdo da estrutura. Ja a segunda parte (figura 05) é voltada as relagbes
comerciais, investimento mensal e experiéncia ao consumir produtos e servigos

voltados a pratica de atividade fisica por parte dos entrevistados.

Os resultados que obtivemos, e que sdo mais relevantes para nosso trabalho,

nos indicam que mais da metade dos entrevistados pratica esportes trés vezes ou
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mais por semana, lancando mao de estruturas e equipamentos, que para isto utilizam
ferramentas improvisadas para o agendamento destas atividades (majoritariamente o
WhatsApp) e que pensam que a forma de divulgacdo das informacdes referentes ao
esporte que praticam, a forma de agendamento, a forma de pagamento das
mensalidades poderiam ser melhoradas, assim como a clareza a respeito de horarios

e opgOes de treinos.

A segunda (Figura 05) parte de nosso diagndstico nos indica que mais da
metade dos entrevistados investe entre R$100,00 e R$300,00 por més em taxas e
mensalidades. Além disso, indica que em algum momento este publico jA consumiu
produtos e servicos relacionados ao esporte que pratica, como equipamentos e
acessorios, moda, suplementos ou servicos voltados a salude, como fisioterapeutas e

nutricionistas, por exemplo.

Com relagéo a comercializacdo de produtos e servigos relacionados a pratica
do esporte, 14% dos entrevistados respondeu que oferece algum tipo de produto ou
servico e 35% considera que 0s meios para a venda e aquisicdo destes poderia ser

melhor.
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Vocé pratica mais de uma modalidade

Quantas vezes por semana vocé
esportiva?

pratica atividade fisica?

B Nio, pratico apenas uma modalidade esportiva.
B S5im, pratico duas modalidades esportivas.
B Sim, pratico trés modalidades esportivas.

1vezr 2vezes 3vezes Jvezes 5vezes §vezes 7 vezes B Sim, pratico mais de trés modalidades esportiva

Qual (ou quais) modalidades esportivas vocé pratica? Vocé utiliza alguma ferramenta

Academia I'I'II.IEDI.IIE!;QO e slmilares_ para agendar sua atividade fisica?
Canoagem, iatismo, remo e similares [INININGB
Corrida, caminhada e similares IR
Jiu-jitsu, boxe, muay thay e similares 000000000000
Futebol, handbol, voley e similares IR

Ciclismo, mountain bike e similares ] Nenhuma [ndo necessita
. . . Outras
Pilates, yoga, funcional e similares agendamento)
Matagio e hidroginastica
Cross fit

Escalada, airsoft e danga (outros)
0% 5% 10% 15% 20%

45% ' 0%

WhatsApp

Vocé utiliza algum tipo de estrutura ou equipamentos de terceiros 45%
(como clubes, academias, bases operacionais para guarda de

equipamentos) para a pratica de sua atividade fisica?

Com relagdo ao clube [/ academia que frequenta [qualquer espago fisico com administracio, ou até
mesmo um personal trainer auténomao), vocé diria que:

Esta tudo atim a0 mudaria nada. Aforma de Falta clareza
pagamento poderia  sobre
ser melhorada. horérios e
opcoes de
treino.
Aforma de

.Fhlhm informagdes claras e agendamentodas o .o
atualizadas a respeito de eventos, atividades poderia
provas e equipes de meu clube. ser melharada.

Figura 04 - Resultados relacionados ao perfil do atleta e sua relagcdo com os clubes.
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Quanto vocé diria que investe, por més, para praticar suas atividades fisicas?

25%

20%

15%

0%
5
0%

Entre RS0 e  Entre RS100,00 Entre R5200,00 Entre R$300,00 Entre R$400,00 Mais de
RG100,00 & RS200,00 e R5300,00 eR$400,00 e R5500,00 R$500,00

Ed

Vocé oferece algum produte ou servige relacionado a
atividade fisica que pratica?

Sim, oferego
Sim, ofereco produtos servigos

(acessdrios, equipamentos, (manutencio de
alimentagio, etc). equipamentos,
tratamento de sadde,

Quais dos produtos ou servigos listados abaixo vocé consome, ou ja consumiu, por causa de
suas atividades fisicas?

Equipamentos e acessérios |GGG 240
Moda [ 23
Alimentacéo e/ou suplementos [N 18%
Saude (fisioterapeutas, nutricionistas e outros). [N 16%
Transporte publico| 9%
Hospedagens (hotéis, pousadas ou similares) 6%
Estacionamento 4%

Como ésua experiéncia ao oferecer ou consumir produtos/servigos relacionados a sua
atividade fisica?

W E dtima, pois o5 meios (grupes, redes socials, murais, etc.) para divulgacio e comercializaco atendem as minhas necessidades.
B E boa, mas falta uma plataforma adequada para anunciar ou adquirir estes produtos / servigos.

M E ruim, pois ndo tenho meios de anunciar ou comercializar ou adquirir produtes / servigos relacionados a minha atividade fisica.
B Nunca comprei ow vendi nada relacionado a minha atividade fisica.

Figura 05 - Resultados de investimento mensal e experiéncia ao consumir produtos e servigos.
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Ainda que a pesquisa desenvolvida exclusivamente para este trabalho néo
possua abrangéncia e representatividade necessaria para conclusfes definitivas, a
experiéncia vivida pelos autores deste permite, de certa forma, imaginar e desenhar
uma rede de relacionamentos que se forma no entorno, e por causa, dos grupos de

praticantes de atividades fisicas.

Esta rede, aqui proposta, se desenvolve ao longo de tempo a partir de relacbes
de compra e venda de servi¢os e produtos, envolvendo mais que clubes e atletas em
sua trama. Para ilustrar este “ecossistema”, e como ele evolui, usaremos um caso real
observado ao longo de trés anos por um dos autores deste trabalho, que vivenciou o

surgimento de pequenos clubes em um local onde antes ndo havia a prética esportiva.

2.3 A Rede dos Esportes

O local de nosso “experimento” é a praia de Charitas, Niter6i/RJ. Esta é uma
praia localizada no interior da Baia de Guanabara, conhecida por suas belezas, mas
também pela baixa qualidade de suas aguas, que recebem diariamente toneladas de
residuos das mais variadas origens. Nesta praia, ha aproximadamente cinco anos
atras, comecaram a se estabelecer pequenos clubes de canoa havaiana, esporte

pouquissimo difundido em nosso pais e, consequentemente, com poucos praticantes.

Os clubes eram (e muitos ainda sédo) administrados por praticantes desse
esporte e foram criados, inicialmente, com o Unico intuito de viabilizar aos proprios
administradores a pratica desta atividade. Os “sécios”, invariavelmente, possuiam
trabalhos formais em outras areas e ndo visavam lucro através da cobranga de
mensalidades, apenas a manutencdo da estrutura e equipamentos. O intuito era
primordialmente manter uma estrutura (que se limitava a pequenos containers) para

que pudessem difundir e continuar praticando aquele esporte.

Com o tempo, este esporte foi ganhando certa visibilidade na cidade (mais
rapido que em outras partes do pais, devido a aspectos naturais, urbanisticos e sociais
deste municipio) e o numero de clubes e praticantes aumentou. Hoje, a cidade é
referéncia em quantidade e qualidade de remadores, tendo representantes deste
esporte competindo em provas de nivel internacional, com sucesso em campeonatos

sul-americanos.

12
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Mas o interessante foi a transformacdo de habitos e o surgimento de novos
negocios e oportunidades que ocorreram devido a implantacdo desses clubes.
Conforme foram ganhando corpo e visibilidade, os clubes passaram a atrair pequenos
fornecedores de produtos e servigos que viram nos atletas um mercado em potencial.
Assim, aos poucos foram se estabelecendo no entorno destes clubes vendedores de
sucos naturais e de alimentacdo saudavel que antes ndo estavam por ali (uma vez que
ndo havia publico) e que passaram a expor seus produtos em momento pontuais do
dia, logo apos os “treinos” da manha, retornando aos seus locais tradicionais de venda

apés este momento.

Ao mesmo tempo, 0s proprios atletas comecaram a desenvolver ou revender
produtos e servicos voltados exclusivamente a este publico, como camisas com
protecdo UV, viseiras, remos, suplementos e servicos de manutencdo dos
equipamentos utilizados para pratica deste esporte, por exemplo. Alguns criaram,
inclusive, marcas préprias. Junto a isso, mercados ja existentes tiveram um aumento
na demanda, como € o0 caso de nutricionistas e fisioterapeutas que, também
enxergando potencial neste publico, passaram a anunciar seus servicos em grupos de

remadores ou valeram-se da divulgac&o boca a boca praticada dentro dos clubes.

Naturalmente, por se tratar de um esporte relativamente novo em nosso pais, a
maior parte dos equipamentos e acessoérios adquiridos pelos atletas, em um primeiro
momento, eram novos. Apoés alguns anos, estes atletas passaram a vender estes
equipamentos e acessOrios para 0s novos praticantes deste esporte, a fim de adquirir
outros novos e mais modernos. Surgiu, entdo, um novo mercado, movimentado

majoritariamente através de redes sociais e grupos de aplicativos de mensagens.

Por fim, vieram as provas e eventos regionais e nacionais que, por definicéo,
movimentam - no minimo - os setores de transporte (aéreo e terrestre), alimentacéo e
hospedagem das localidades onde ocorrem. Hoje, antes de eventos como
campeonatos estaduais e nacional, € comum que empresas aéreas, hotéis e
pousadas divulguem pacotes promocionais em redes sociais voltadas a esta
modalidade. Somadas a isto, marcas renomadas passaram a patrocinar algumas
equipes e clubes, subsidiando a aquisicao de equipamentos, acessorios e passagens

aéreas, por exemplo, em troca da divulgacéo de suas marcas em camisas e canoas.

Neste momento, algumas das pessoas que criaram estes pequenos clubes

apenas com o intuito de praticar sua atividade fisica, prosperaram ao ponto de

13
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poderem abdicar de outras fontes de renda para se dedicarem exclusivamente ao
esporte como um servico, ganhando condi¢cdes de expandir e criar novas bases em

outras praias.

Algumas marcas criadas inicialmente para atender os atletas do clube
cresceram ao ponto de hoje estarem comercializando seus produtos e servi¢cos para
atletas de outras modalidades e, inclusive, para ndo atletas, como € o caso de uma

marca de sucos naturais e outra voltada para a moda praia.

Acreditamos que esta dindmica se repita em outras modalidades esportivas,
cada uma com suas particularidades, envolvendo equipamentos, estruturas e servigos

préprios, mas com o desenvolvimento de relacionamentos anadlogo ao narrado acima.

A ciéncia das redes versa sobre o fato de sistemas complexos estarem
interligados com outros sistemas complexos, formando em sua representacdo
uma rede de redes [16], interligadas por links de pontes ou links fracos [17], e que a
natureza sem escala dessas redes propicia 0 acumulo discrepante de links em
determinados nés, quando comparados a poucos links de outros nés, originando os
hubs.

A figura a seguir exibe uma representacao gréafica de nosso conceito de “Rede
dos Esportes”. Alguns dos atores e relacionamentos sao reais. A marca “Vogah”, por
exemplo, foi criada por um atleta remador de canoa havaiana para suprir as demandas
dos atletas do clube a que pertencia. Hoje, seus produtos sdo comercializados ndo sé
para atletas de outros clubes, como para pessoas que ndo tem qualquer ligacdo com o

esporte.

O “Aloha Spirit” € um dos trés maiores eventos de praia do mundo (segundo
seus organizadores) [18] e conta com a presenca de milhares de atletas, distribuidos
em 9 modalidades esportivas (como SUP, apneia, canoa havaiana, natacdo, entre
outros) e suas diversas categorias (de acordo com idade, sexo e variagdes dentro da
modalidade). Imaginamos que para cada modalidade citada anteriormente existam
diversos clubes espalhados pelo pais e que, ainda que para quem nédo faz parte deste
universo eles basicamente inexistam, formem redes semelhantes a descrita neste

trabalho.
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O Atletas que

. [N of erecem
_— | servigos,
\ T produtos ou
N, A\ - .
| , | | O equipamentos
- -——O-.._ usados

Links
fracos

[Marcas
tradicionais

. Frofissionais de
Lojas emarcas ',

I [arcas salde
esportivas .
criadas por
atletas

Agéncias de turismo,
redes de hotéis &
companhias aéreas

BRI

Legenda

@ Clubes
O Evente— provas & eventos esportivos

O Atleta

O Atleta fornecedor de produtos ou servigos

=pratica atividade fizica fesportes

=farnece produtos efou servigos=

=participa de provas e eventos=

=relagio de amizade=

O Agéncias deturismo, redes de hotéis & companhias aéreas

O Lojas, marcas e outros fornecedoras de equipam entos,
FOUPEs & Acessirios esportivos

O Profissionais de sadde (fisioterapeutas, nutricionistas, .}

O Mao atleta

Figura 06 — Representacdo grafica de uma rede de esportes.

Neste trabalho, concentramos a nossa analise nos praticantes de atividades
fisicas, nos fornecedores dessas atividades e no relacionamento entre essas duas
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partes, mas temos plena consciéncia de que 0s outros atores e relacionamentos

podem ser fonte de oportunidades para novos modelos de negdcios.

E entdo, nesta rede de relacionamentos formada a partir da criagdo de
pequenos nucleos fornecedores de atividades fisicas, que enxergamos a maior
oportunidade e potencial para o desenvolvimento de uma solu¢cdo que ofereca
servicos que facilitem o surgimento e a manutencéo de pequenos clubes, facilidades
aos praticantes de atividades fisicas e meios eficientes de divulgacdo e
comercializacdo de produtos e servicos dentro dela. Sempre mapeando seu
desenvolvimento e as relagBes entre os envolvidos e, quando viavel, interligando esta
rede com as redes pré-existentes dos usuarios, como Facebook e Instagram por
exemplo, e extraindo desta conexao subsidios que abastecam os sistemas de

recomendacdes.

2.4 A tendéncia de reintermediacédo e Uberizacao

Antes da popularizacdo da internet e dos Smartphones, um treinador precisava
de uma instituicdo com boa estrutura consistindo de local para os treinos, telefone fixo
para comunicagdo com os clientes, uma secretaria para matriculas e pagamentos de
mensalidades e com uma gestdo que pudesse garantir a qualidade do servico sendo
fornecido, emprestando a reputacéo da instituicdo ao treinador e fazendo a promogéo
das atividades desse treinador junto com as demais atividades oferecidas pela

instituicao.

Hoje, Smartphones e seus aplicativos, assim como ferramentas web, permitem
gue alunos e seus treinadores se descubram, estabelecam contato, agendem o0s
treinos em locais variados e fagam pagamentos e outras atividades administrativas
sem a necessidade da estrutura de uma instituicdo, clube ou academia. A reputagéo
desses treinadores muitas vezes ndo vem mais das instituicbes as quais eles
pertencem, mas séo funcdo de avaliagbes, depoimentos e “estrelinhas” dadas a eles

por seus clientes.

O autor Carlos Nepomuceno [20] defende que a substituicio de antigos

intermediarios como cooperativas de taxi e emissoras de TV por plataformas digitais
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curadoras como o Uber e o YouTube é uma das caracteristicas da revolu¢cao midiatica

civilizacional em curso.

Essa reintermediacdo por plataformas, chamada pelo autor de Uberizacdo, é
relevante para empresas e empreendimentos porque permite ao mesmo tempo um
aumento na qualidade e uma reducéo no custo na resolucdo de problemas, sendo
portanto uma oportunidade para as empresas que se propde a lancar plataformas
digitais curadoras e uma ameaca as empresas que hoje atuam como intermediarias

sem o uso de tais plataformas.

E importante ressaltar que para uma plataforma digital ser considerada
curadora ela precisa fazer uso do que o autor chama de linguagem dos rastros. Essa
linguagem permite, entre outras coisas, que consumidores avaliem diretamente os
fornecedores através de “estrelinhas”, ‘likes” e/ou similares possibilitando que a
plataforma possa fazer a curadoria dos fornecedores. Assim sendo, podemos dizer
que uma das principais caracteristicas de uma plataforma digital curadora é a sua
capacidade de usar toda a informacgéo disponivel deixada por seus usuarios - seus
rastros digitais - para detectar demandas e ofertas e fazer o casamento mais

apropriado entre um consumidor em potencial e um fornecedor que possa atendé-lo.

Segundo Nepomuceno, Facebook, YouTube, Mercado Livre, iFood e mesmo
0 mecanismo de buscas do Google sdo todos exemplos de plataformas digitais
curadoras, usando os rastros digitais disponiveis para fazer a curadoria das ofertas e
entregar ao seu consumidor aquilo que mais se aproxima da sua demanda. E nossa
intencdo que os praticantes de atividades fisicas possam avaliar os fornecedores
através da plataforma que estamos propondo e que essa plataforma use os rastros
digitais disponiveis para fazer o melhor casamento entre praticantes e fornecedores.
Ou seja, a nossa proposta € que a rede de esportes seja uma plataforma digital

curadora.

Ainda segundo o autor, a Uberizagdo é uma das macrotendéncias do século e
plataformas digitais curadoras se tornardo mais e mais comuns. I1Sso se d4, pois essas
plataformas resolvem de maneira mais eficiente os problemas de consumidores e

fornecedores dos mais diversos setores.
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Segundo o Instituto Locomotiva, plataformas de mobilidade e de entrega de
produtos, como Uber, 99, Cabify e iFood, ja possuem 5,5 milhdes de profissionais

cadastrados [19].

O sucesso de tais plataformas e o enorme numero de pessoas que nelas
trabalha ja faz delas a maior “empregadora” do pais. Segundo matéria do jornal “O
Estado de Sao Paulo”, esses aplicativos sao fonte de renda para 4 milhdes de

brasileiros [21].

Isso mostra que existe um espaco para plataformas digitais com a funcéo de
unir a demanda e a oferta de atividades fisicas, reintermediando e ocupando um
espaco que era de clubes e academias ou minimizando a estrutura necessaria para se

manter um clube ou academia.

2.5 Além dos clubes e academias

Outra tendéncia que vém se manifestando nos Ultimos anos é a das pessoas
gue praticam atividades fisicas em locais ndo convencionais, como praias, parques e

espacos comuns em condominios residenciais e comerciais.

Em matéria publicada no jornal O Globo, nota-se que muitos moradores do Rio
de Janeiro vem trocando as academias tradicionais por treinos ao ar-livre, buscando
maior integracdo com a natureza ao mesmo tempo em que experimentam atividades

menos convencionais como beach tennis, slackline e natacdo no mar.

Varios desses praticantes valorizam a flexibilidade dos treinos fora das

academias, que sdo uma alternativa a rotina dos exercicios desses locais [22].

Além desses aspectos, alguns praticantes tém buscado a conveniéncia, a

segurancga e a economia dos treinos em condominios.

Conforme relatado pelo jornal O Estado de S&o Paulo, diversas familias tém
preferido a pratica de esportes e atividades em seus préprios condominios. Essas

atividades séo oferecidas por profissionais e empresas de assessoria esportiva.

18



centro de referéncia em

inteligéncia empresarial Wlda

Segundo a matéria, o0 numero de profissionais aumentou tanto que foi até
criada uma associacdo especifica para tal, a Associacdo Brasileira de Assessorias

Esportivas em Condominios (Abaecom) [23].

Dessa forma, seja pela conveniéncia de se exercitar no proprio prédio ou pela
oportunidade de fazer exercicios ao ar livre e em contato com a natureza, nota-se um
aumento da procura por atividades esportivas fora dos tradicionais clubes e

academias.

2.6 Anélise da concorréncia

Existem muitos aplicativos e ferramentas com o objetivo de promover ou
facilitar a pratica esportiva, a maioria deles voltado a esportes e préaticas especificas,

como corrida, ciclismo, crossfit, treinos intervalados e outros.

No entanto, encontramos poucos aplicativos com o propdsito de facilitar a
pratica esportiva de esportes em geral, ajudando o usuario a descobrir atividades que

se encaixem na sua rotina e o ajudando a se manter ativo.

Existem também plataformas genéricas que tém sido usadas por praticantes de
atividades fisicas para comunicagéo, organizacao e até mesmo a descoberta de novas

atividades fisicas.

Descrevemos a seguir algumas plataformas populares que tem similaridade
com a nossa proposta e outras que desempenham parte das funcdes exigidas por

essa proposta.

2.6.1 Mude

O Mude [https://www.mude.fit/] € um projeto sem fins lucrativos que promove

a pratica de atividades ao ar livre. O projeto esta presente nas cidades do Rio de
Janeiro, Sdo Paulo, Brasilia, Curitiba, Goiania, Recife, Florianépolis & Balneario
Camborit e oferece gratuitamente a populacdo uma série de atividades em locais e

horarios pré-determinados.
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Para participar, o praticante deve baixar um aplicativo em seu Smartphone,
verificar as atividades disponiveis em sua localidade e reservar lugar na atividade de

sua preferéncia.

E importante frisar que praticantes ndo precisam de autorizagcdo para agendar

lugar nos treinos disponiveis e frequentar as aulas gratuitamente.

No entanto, ndo € possivel que fornecedores de atividades fisicas anunciem
livremente os seus treinos e nem é possivel cobrar por eles. A plataforma precisa
autorizar o cadastro dos “coachs” e suas atividades e as aulas precisam ser oferecidas
gratuitamente ao publico. Talvez por isso o nimero de atividades oferecidas nédo seja

grande, uma vez que o projeto depende de patrocinadores externos para se financiar.
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Figura 07 — Telas para o agendamento no Mude.

Para um crescimento rapido e organico de uma rede de esportes, vemos como
algo fundamental que tanto praticantes como fornecedores de atividades fisicas
possam se cadastrar livremente, sem a necessidade de autorizacdo da plataforma e
sem outras exigéncias, além de um cadastro simples. Acreditamos também que deve

ficar a cargo do treinador cobrar ou ndo pelas suas aulas.
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2.6.2 Want2Play

O Want2Play [https://www.want2play.me/] é considerado por alguns [24] [25]

como o “Tinder” dos esportes.

O aplicativo, disponivel para iPhone e Android, permite que amantes de futebol,
vblei e outras atividades criem eventos esportivos, atraindo outros praticantes e

facilitando a pratica de esportes em grupo.

Com o aplicativo, fica mais facil organizar uma partida de basquete, volei e
outros esportes, uma vez que desconhecidos podem se interessar e comparecer ao

evento, facilitando a organizagéo das partidas.

A plataforma é gratuita e atualmente existem cerca de 20 modalidades de

esporte disponiveis.

A plataforma resolve alguns dos problemas dos praticantes de esportes como a
descoberta e 0 agendamento das atividades, mas ndo ajuda com a venda de itens
usados ou a recomendacdo de eventos que O usuario possa se interessar. A
plataforma também ndo atende as necessidades dos fornecedores de atividades
fisicas uma vez que ndo possui nenhum sistema para automatizar pagamentos e nem
relatérios que ajudem na retencdo dos alunos ou planejamento das aulas. Além disso,
o Rio de Janeiro, apesar de ser a “cidade natal’” do aplicativo ainda possui poucos
eventos cadastrados o que mostra que a base de usuarios ainda é pequena e que

outras cidades possuem ainda menos ofertas de atividades.
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PROCURE POR BUSQUE SUA
EVENTOS OU ESCOLINHAS ATIVIDADE PREFERIDA
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Figura 08 — Telas para descoberta e agendamento do Want2Play.

2.6.3 WhatsApp

O WhatsApp é uma ferramenta que tem sido muito utilizada por esportistas
para comunicagdo e organizacdo de suas praticas. No entanto, a ferramenta nédo é a
mais adequada para a divulgacdo de treinos e eventos, para conversas a respeito
desses temas e para a confirmagcdo de vagas. A ferramenta também nao € mais

apropriada para compra e venda de produtos e servicos.

Para termos uma ideia dos percalgos encontrados por clubes e atletas ao
agendarem suas atividades através desta ferramenta, realizamos uma busca pelo
termo “meu nome” em grupo do aplicativo utilizado para este fim. O resultado, exibido
na figura 09, a seguir, mostra que pequenos “incidentes”, como a retirada de nomes da
lista por engano, geram pequenos atritos que, a longo prazo, desestimulam o uso
dessa ferramenta. Vale ressaltar que, mesmo com isso, 0 WhatsApp ainda € o meio
mais utilizado para a realizacdo de agendamento de atividades esportivas em

pequenos clubes, segundo nosso diagndstico e experiéncia pessoal.
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Buscar mensagens

meu nomd
+55 2199718 : Tiraram o meu nome, mas eu estou indo.
+55 21 98172 : Tirei meu nome..
+55 21 99775 - Raquel, pode tirar meu nome da remada de amanha, por fa..

Tiraram meu nome!

+55 21 99779 : Desculpa, achei que tivesse tirado meu nome

+55 21 98807 : Acabei de ver que tiraram meu nome (i) botando novame...
+55 21 99180 - Al tem problema ai. Alguem apagou meu nome.

+55 21 99607 : Desculpe, agora gue vi que ndo tirel meu nome das 5h45. E...

Figura 09 — Busca pelo termo “meu nome” em um grupo de agendamento do WhatsApp.

Assim sendo, percebemos que o WhatsApp, embora seja uma ferramenta de
comunicacao excelente, € bastante limitada quando se trata de cenarios recorrentes

na pratica esportiva.

2.6.4 Google Maps

Uma ferramenta bastante Gtil para encontrar fornecedores em geral € o Google
Maps. O principal atrativo da solucdo € permitir a listagem de fornecedores em uma

area geografica.

A ferramenta mostra também os dados de contato do fornecedor, horario de
funcionamento e, mais importante, suas avaliacbes (entre 1 e 5 “estrelas”) e

comentarios a seu respeito (depoimento dos usuérios).
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Figura 10 — Funcionalidades do Google Maps para descoberta de atividades esportivas

Assim sendo, podemos perceber que, embora seja Gtil para encontrar novos
fornecedores, foge do escopo da ferramenta Google Maps o oferecimento de
funcionalidades para a organizacdo das atividades esportivas, reserva de vagas e

automacao de pagamentos, por exemplo.
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3. APRESENTACAO DA SOLUCAO

Diante do exposto anteriormente, podemos concluir que, tanto os praticantes
de atividades fisicas como os fornecedores dessas atividades possuem demandas que
néo estéo sendo atendidas.

Os clubes gastam tempo e esforco significativo em tarefas como emissédo de
boletos, controle de pagamentos e inadimpléncia, controle da frequéncia dos alunos e

organizacao e divulgacao de suas atividades esportivas.

Essas atividades, em outros tempos, eram desempenhadas por staffs
administrativos dedicados, mas hoje, recaem muitas vezes sobre o préprio instrutor

que precisa dividir seu tempo em tarefas outras que a sua especialidade.

Por outro lado, praticantes de atividades fisicas, apesar de todo o potencial
hoje disponivel, como smartphones equipados com GPS, acesso a internet por banda
larga e diversas plataformas sociais, muitas vezes tem dificuldades para executar
tarefas simples como: descobrir que atividades esportivas estao disponiveis proximas
a eles, quais atividades fisicas estdo sendo praticadas por seus amigos mais proximos
e, pasmem, muitas vezes precisam se utilizar de estratégias bastante precarias para

agendar uma simples aula de Zumba ou Canoa Havaiana.

Alguns dos muitos relatos que chegaram ao conhecimento dos autores desse
estudo da conta de pessoas que verificavam o seu WhatsApp ou o site da sua
academia seguidamente, préximo a um determinado horario em que as aulas eram

costumeiramente divulgadas, na tentativa de conseguir reservar um lugar atividades.

Assim sendo, as tarefas que tanto treinadores como praticantes precisam
executar sdo simples, em sua maioria. Porém, devido a falta de uma ferramenta
adequada, muitas vezes existe retrabalho, ineficiéncia, desperdicio e sobram

oportunidades para automacao.

Acreditamos entdo que a melhor solucdo para aliviar as “dores” dos principais
envolvidos na préatica de atividades fisicas € o desenvolvimento de uma plataforma

dedicada, acessivel através de dispositivos méveis e computadores.

Modelamos essa plataforma através de um “Business Model Canvas”, como

definido por Alexander Osterwalder no seu livro “Business Model Generation -
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Inovacdo em Modelos de Negdcios” e apresentamos tanto o Canvas como o seu

detalhamento nas préximas sec¢8es deste trabalho.

The Business Model Canvas

Frojeto:
Rede dos Esportes

Data:
Julho/2019

Principais
Parcerias

Lojas e Marcas de
artigos esportivos

Fisioterapeutas,
nutricionistas e outros
profissionais de
salde

Servigo de
pagamento

Atividades-Chave

Desenvolvimento e
Gestéo da Plataforma

Promogéo da
Plataforma

Principais Recursos

As plataformas — i.e. 0s
aplicativos para
dispositivos moveis

A ferramenta Web

Proposta de Valor Relacionamento

com os Clientes
Praticantes descobrem
atividades fisicas e
agendam suas aulas
gratuitamente

Self-service

Farnecedores de
atividades fisicas
automatizam as suas
tarefas administrativas

basicas gratuitamente
Canais
Farnecedores de

atividades fisicas pagam
para automatizar tarefas
e ter acesso a relatorios
mais sofisticados

Um aplicativo para
dispositivos maveis
Android & i0S

Uma ferramenta web
Anancios Direcionados

Segmentos de
Clientes

Praticantes de
Atividades Fisicas

Fornecedores de
Atividades Fisicas

Anunciantes

Estrutura de Custo

Desenvolvimento e Gerenciamento da Plataforma

Custos de Desenvolvimento da Base de Clientes

Fontes de Receitas

Venda de “créditos” da plataforma

Publicidade e Marketing

Taxa pelo uso da plataforma de pagamentos

Mensalidade pelo uso de recursos avancados da plataforma

\Venda de Relatorios de Inteligéncia de Mercado

Figura 11. Business Model Canvas da plataforma dos esportes.
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3.1 Segmentos de Clientes

Seguindo o modelo proposto por Alexander Osterwalder no seu livro “Business
Model Generation - Inovagao em Modelos de Negdcios” [26], teremos uma “Plataforma
Multilateral” com trés segmentos interdependentes: Praticantes de atividades fisicas,

Fornecedores dessas atividades e Anunciantes.

3.1.1 Praticantes de atividade fisica

Estamos considerando como praticantes de atividades fisicas todos aqueles
que praticam ou desejam praticar alguma atividade fisica, seja ela em nivel amador ou

profissional.

Os objetivos desses praticantes variam bastante, mas incluem frequentemente:
socializacao, lazer, perda de peso, longevidade e outros objetivos geralmente ligados

a saude e ao bem-estar.

3.1.2 Fornecedores de atividade fisica

Estamos considerando como fornecedores de atividades fisicas todos aqueles
gque organizam e/ou oferecem atividades fisicas de alguma forma, sejam eles personal
trainers que dédo aulas de ginastica funcional, treinadores de natacdo, organizadores
de jogos de airsoft ou paintball e quaisquer outros profissionais envolvidos no

fornecimento de atividades fisicas em espagos publicos ou privados.

Estdo incluidos nessa categoria também os treinadores ligados a clubes,

academias e demais instituicdes que oferecem atividades esportivas.

3.1.3 Anunciantes

Em uma rede téo rica e com tantos relacionamentos como uma rede de
esportes, existem diversos atores que se beneficiariam de anudncios direcionados a

seus clientes.

Sabemos que marcas e lojas esportivas, nutricionistas, fisioterapeutas,
massagistas e outros profissionais de salde sao os principais interessados em
anunciar seus produtos e servicos em uma rede de esportes. No entanto, ndo é dificil
imaginar que empresas ligadas aos objetivos dos participantes como produtores de

sanduiches e lanches naturais, lojas e fabricantes de bicicletas, patinetes e meios de
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transporte menos poluentes e empresas similares também teriam interesse em

anunciar na rede.

3.2 Proposta de Valor

Dentre os diversos modelos de negécios apresentados no livro “Business
Model Generation - Inovacdo em Modelos de Negoécios” de Alexander Osterwalder,
existem dois - Padrdo Freemium e Padrdo de Publicidade Gratuita de Plataformas
Multilaterais - que acreditamos serem 0s mais viaveis para a plataforma que estamos

propondo.

O Padrao Freemium ¢é a pratica bastante comum de oferecer as
funcionalidades mais essenciais da plataforma sem custo algum para o cliente
enquanto que algumas funcionalidades mais sofisticadas estdo disponiveis apenas
para os clientes que se dispdem a pagar por elas. Como precisamos de uma grande
base de usuarios de forma a poder mapear as redes de esportes existentes,
precisamos que, pelo menos parte das funcionalidades seja oferecida gratuitamente,
de forma que haja o menor atrito possivel para que tanto praticantes como

fornecedores de atividades esportivas instalem e usem a plataforma.

O Padrdo de Publicidade Gratuita de Plataformas Multilaterais também nos
parece bastante viavel, pois muitos dos servigos hoje oferecidos gratuitamente atravées
de sites e aplicativos séo viabilizados financeiramente através de publicidade. Ou seja,
servicos como a producdo de noticias e outros conteudos, mecanismos de buscas,
servigos de e-mail, hospedagem de sites e até jogos eletrdnicos, muitas vezes podem
ser “gratuitos” para seus usuarios porque existem anuncios pagos que remuneram as

empresas que oferecem esses servi(;os.

Assim sendo, no Business Model Canvas de nossa plataforma incorporamos
elementos de ambos os padrdes acima descritos. O Padrdo Freemium é a base
conceitual e o espirito da plataforma, mas, ao mesmo tempo, ndo descartamos o

potencial de receitas que um modelo fortemente baseado em publicidade representa.

3.2.1 Praticantes descobrem atividades fisicas e agendam suas aulas
gratuitamente

A plataforma Rede dos Esportes deve atender gratuitamente as principais

demandas de praticantes de atividades fisicas.
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Essas funcionalidades gratuitas séo, principalmente:

o Descoberta das atividades esportivas disponiveis em uma dada localidade, dia

da semana e horério;

e Uma heuristica de recomendacdo de atividades fisicas que o participante
possa ter interesse baseada em seus habitos, locais que frequenta, circulo de

amizades, etc.

e Agendamento (confirmacdo de presenca) nas atividades que o praticante tem
interesse, gerenciamento de listas de espera e notificacdes caso o praticante

consiga uma vaga.

E importante ressaltar que, como ja mencionado, a funcionalidade de
agendamento, embora pareca trivial, € geralmente implementada através de
ferramentas ndo dedicadas, como whatsapp e similares, o que leva a diversos
problemas como a frustracdo do usuario e desperdicio de tempo do fornecedor da

atividade fisica.

3.2.2 Fornecedores de atividades fisicas automatizam as suas tarefas
administrativas basicas gratuitamente
A plataforma deve possibilitar a divulgacdo das aulas (horario, contetudo e
quaisquer outras instrucdes), o controle de frequéncia dos alunos e seus pagamentos,

a emissdo de boleto e outras tarefas administrativas de forma gratuita.

3.2.3 Fornecedores de atividades fisicas pagam para automatizar tarefas e ter
acesso arelatérios mais sofisticados
Algumas funcionalidades, mais sofisticadas, oferecidas aos fornecedores de
atividades fisicas ndo serdo gratuitas. Essas funcionalidades sdo opcionais e é
esperado que a maioria dos fornecedores opte por nédo utiliza-las, lancando méo

apenas das funcionalidades gratuitas da plataforma.
Entre as funcionalidades pagas podemos citar:

e Um servico de pagamentos através da plataforma. Esse servico (implementado
por nos ou através da parceria com uma plataforma de pagamentos) poderia
gerar uma receita recorrente na forma de um percentual fixo do valor das

mensalidades das atividades fisicas oferecidas pelo fornecedor. Esse servico
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de pagamentos daria ao fornecedor total controle sobre pagamentos efetuados,
mensalidades em atraso, percentual de inadimpléncia, assim como poderia
auxiliar na cobranca das mensalidades através de notificacdes por e-mail,
whatsapp, etc. Além disso, daria ao atleta mais opcdes relacionadas a forma

como realiza 0 pagamento de sua mensalidade.

o Relatérios e Dashboards apresentando informacfes que permitam aos
fornecedores das atividades fisicas tomarem decisdes importantes em seu
negocio. Esses relatérios podem mostrar: as turmas e/ou treinadores mais e
menos populares, os horarios nos quais faltam/sobram vagas, alunos com

maior e menor taxa de comparecimento, entre outros.

3.2.4 AnuUncios direcionados

A plataforma deve possibilitar que lojas e fabricantes de produtos esportivos

anunciem esses produtos a potenciais clientes usuérios da plataforma.

A plataforma deve também permitir que nutricionistas, fisioterapeutas,
massagistas e outros profissionais de salude anunciem seus servicos a potenciais

clientes usuérios da plataforma.

Havendo consentimento do usuério, a plataforma pode utilizar o que sabe
sobre ele - 0 esporte que pratica, a frequéncia, local e horario da pratica, etc. - para

direcionar os anuncios.

3.3 Canais

Como a nossa proposta é de uma plataforma digital, os canais utilizados para

se comunicar e alcangar os clientes serao:

¢ Um aplicativo para Fornecedores e Praticantes de Atividades Fisicas feito sob

medida para dispositivos moéveis Android & iOS.

e Uma ferramenta web a ser utilizada pelos Fornecedores de Atividades Fisicas
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3.4 Relacionamento com os Clientes

Segundo a classificacdo de Alexander Osterwalder, proposta em seu livro
“Business Model Generation - Inovacdo em Modelos de Negécios”, a nossa plataforma
tem um modelo “Self-Service” de relacionamento, uma vez que a nossa empresa nao
mantém nenhum relacionamento com o0s clientes, mas fornece todos 0s meios

necessarios para que eles se sirvam.

3.5 Fontes de Receita

3.5.1 Taxa pelo uso da plataforma de pagamentos

Caso o atleta pague a mensalidade do clube através da plataforma de
pagamentos da Rede, uma porcentagem desse valor é retida pela Rede.
3.5.2 Venda de “créditos” da plataforma

Os praticantes de atividades fisicas poderdo comprar créditos da plataforma.
Esses créditos, comprados de forma avulsa ou recorrente (mensal), podem ser usados
para o pagamento de atividades avulsas ou de mensalidades. Cada treinador define o

preco das atividades que oferece.

Ao utilizar a plataforma para pagar por essas atividades, a plataforma ficara
com uma porcentagem dessa receita, repassando o restante para o treinador.
3.5.3 Mensalidade pelo uso de recursos avangados da plataforma

Clubes pagam para ter acesso a dashboards e estatisticas relacionadas a

aquisicao e retencdo de alunos bem como sua frequéncia.

3.5.4 Publicidade e Marketing

Existem diversas oportunidades para que sejam mostrados anuncios e
propagandas no aplicativo das Redes de Esportes. Entre essas oportunidades,

destacamos:

e Lojas de roupas e artigos esportivos pagam para ter seus produtos anunciados

aos atletas das respectivas modalidades.
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o Fisioterapeutas e outros profissionais de salde pagam para anunciar seus

servicos aos atletas.

e Praticantes pagam para anunciar ou destacar anuncios de vendas de artigos

usados.

3.5.5 Venda de Relatérios de Inteligéncia de Mercado

Acreditamos que muitas respostas podem ser dadas com base no
mapeamento das redes de esportes existentes. Podemos responder, por exemplo,
gqual a modalidade mais cresce em uma dada localidade ou qual localidade carece de
mais professores de um determinado esporte. Poderiamos até mesmo sugerir o local
para a instalacdo de clube ou academia baseado nas distancias que os atletas tem
gue percorrer até os locais de seus treinos. Ou poderiamos sugerir o horario no qual
uma dada localidade mais precisa de professores de determinado esporte.

Assim sendo, uma vez conhecida a rede de esportes, empresas, associagoes,
governos e outros stakeholders dessa rede poderdo ter respondidas algumas
perguntas bastante relevantes. A venda de relatérios com inteligéncia e outros
conhecimentos derivados da rede de esportes tem um potencial significativo de

receitas.

3.6 Recursos Principais

As plataformas - i.e., os aplicativos para dispositivos mdveis assim como a

ferramenta Web.

3.7 Atividades-Chave

e Desenvolvimento e Gestao da Plataforma.

e Promocdao da Plataforma

3.8 Parcerias Principais

e Lojas e Marcas de artigos esportivos
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o Fisioterapeutas, nutricionistas e outros profissionais de saude
e Servico de pagamento

No inicio da operagdo usaremos um servico terceirizado de pagamentos. Com

0 tempo, pode-se pensar em criar uma plataforma de pagamentos propria.

3.9 Estrutura de Custo

3.9.1 Desenvolvimento e Gerenciamento da Plataforma

Como 0 nosso negdcio gira em torno de uma plataforma, € necessario que
tenhamos toda uma estrutura - inicialmente terceirizada - para o desenvolvimento da

mesma.

E necesséario também que tenhamos pessoas com a responsabilidade de
gerenciar essa plataforma, garantindo que a mesma estara operacional na maior parte

do dia, 7 dias por semana.

3.9.2 Custo de Aquisicado da Base de Clientes

Como relatado no artigo “How to build supply for your marketplace” de Juho
Makkonen [27], em uma plataforma multilateral, existe o problema do ovo e da
galinha, ou seja, é frequente que a plataforma tenha dificuldades para atrair usuario
de um dos lados pois nao existem usuarios suficientes do outro lado, e vice-versa. Por
exemplo, em uma plataforma estilo Uber sera dificil convencer os clientes a instalarem
e usarem a plataforma enquanto ndo houver motoristas suficientes. E sera dificil

recrutar motoristas enquanto ndo houver uma base significativa de clientes.

Existem diversas estratégias para se lidar com esse problema, mas todas
envolvem um esforco deliberado - e seus respectivos custos - para que se desenvolva
os dois “lados” da plataforma. Em nosso caso precisamos desenvolver tanto a base de
praticantes como a base de fornecedores de atividades fisicas. Uma estratégia
recomendada pelo autor citado e que nos parece bastante viavel é a de priorizar e
desenvolver as localidades em sequéncia. Poderiamos, por exemplo, inicialmente
desenvolver as bases de praticantes e treinadores na cidade do Rio de Janeiro para

s6 entdo focar em outras cidades litoraneas do estado e sé entdo apds isso,
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desenvolver outras cidades. E razoavel também focar nos esportes e atividades

tipicamente praticados com um instrutor.

Em nosso favor, temos o fato de que, caso consigamos sensibilizar os clubes para o
uso da plataforma, seus (varios) atletas também o faréo, seja de forma compulséria ou

apenas sugerida pelo clube.

4. MVP

Segundo a Endeavor Brasil [28], um MVP (Minimum Viable Product, ou, em
portugués, Produto Minimamente Viavel), esta diretamente ligado aos conceitos de
Lean Startup (Startup Enxuta) contidos no livro de Eric Ries (A Startup Enxuta, 2012)
[30] e que tratam, em linhas gerais, de desenvolver estratégias para agir pontualmente

em cada item que envolva desperdicio de tempo, dinheiro ou recursos.

De acordo com Ries, o MVP serve para ajudar os empreendedores no
processo de aprendizagem do seu negdécio e ndo a termina-lo. Quando se projeta um
MVP ele ndo sO serve para responder aos questionamentos e ao design propostos

como também para testar hipéteses do produto.

As principais hipoteses que queremos testar e que definem o escopo do nosso
MVP séo:

e A nossa plataforma pode substituir a ferramenta de WhatsApp para o

agendamento de atividades?

¢ A nossa plataforma sera usada para a criacdo e descoberta de novos clubes?
Esses clubes sdo para préticas exclusivamente esportivas ou existe interesse
na criagdo e descoberta de clubes com outros objetivos? Se sim, quais seriam

esses outros objetivos?

Para Blank [31], MVP se trata de uma proposta de valor do negdcio, sendo que
se utiliza do menor nimero de recursos possiveis para a criacao inicial do produto
solucionando os pontos criticos de algum problema a surgir, assim demonstrando seu

valor inicial de mercado.

Nossa proposta de MVP tem como objetivo auxiliar o desenvolvimento de um

modelo de negdcio viavel de um Software as a Service (SaaS), que se propde a sanar
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as principais “dores” dos envolvidos na rede dos esportes, identificadas anteriormente,
e munido de ferramentas capazes de medir 0 comportamento dos usuarios e suas

interacBes, comprovando ou rejeitando as hipoteses formuladas.

Esse modelo de negécios se apoia em uma plataforma digital capaz de mapear
os relacionamentos desta rede dos esportes através da oferta de funcionalidades que
gerem valor aos envolvidos nesta rede. Ser4d chamada de Rede dos Esportes e

apresentada a seguir.

4.1 A Rede dos Esportes

A Rede dos Esportes segue o0 modelo Freemium, que estabelece que uma
empresa ofereca uma versao gratuita de seu servico como chamariz para clientes que

podem aderir a versao paga.

O modelo Freemium € comum entre empresas de software as a service (SaaS)
e tem grande poder de atracdo de usuarios, ja que os motiva a conhecer e testar o
servigco oferecido, bem como a compartilha-lo entre amigos e em redes sociais. Difere
do modelo trial, onde o usuario testa todas as funcionalidades por um periodo
determinado e, passado este, passar a ter limitagdes das funcionalidades (ou blogueio

total destas).

A opgéo free do Modelo Freemium deve ser completa e funcional, gerando
valor e experiéncia positiva ao usuario. Dessa forma, é possivel (e provavel) que uma
grande parte dos usuarios permaneca utilizando apenas o pacote de funcionalidades

gratuitas do software.

Para que este modelo se torne sustentavel, é preciso encontrar um equilibrio
entre as funcionalidades gratuitas e pagas, de forma que a receita gerada pelo pacote
premium sustente toda a operagéo da plataforma.

4.2 Elementos da plataforma

A fim de organizar a hierarquia e o papel de cada usuario e das areas e
funcionalidades oferecidas pela plataforma, ser&o apresentados a seguir os elementos

que comporéo nosso MVP.

36



centro de referéncia em

inteligéncia empresarial Wlda

Para simplificar o entendimento e as referéncias, os praticantes de atividades

fisicas (sejam atletas ou apenas entusiastas) serdo chamados de Atletas e os

fornecedores de atividades fisicas (independente do porte) serdo chamados de
Clubes.

a)

b)

d)

Modalidade esportiva - é nivel mais alto da plataforma, onde os clubes e
atletas se agrupam. Ao aderirem a Rede dos Esportes, os clubes devem
escolher a qual (ou quais) modalidades esportivas pertencerdo. Para evitar
uma eventual pulverizagdo dos clubes, no primeiro momento as modalidades
esportivas serdo pré-definidas, podendo ser incrementadas ou alteradas pelos
administradores da plataforma conforme a necessidade e o feedback por parte
dos usuarios. Como exemplos de modalidades esportivas, podemos citar:
futebol, ciclismo, funcional, esportes com remo, circuito, corrida, lutas, entre
outras, permitindo a inclusdo do maior nimero possivel de esportes dentro das

modalidades pré-estabelecidas.

Clubes - o clube é a entidade fornecedora de atividades fisicas. Todo clube
deve estar vinculado a uma modalidade esportiva. Cada clube possui um perfil
proprio, contendo logomarca, informacdes de contato, localizagéo, descri¢cao
do clube, horarios de funcionamento, principais atividades oferecidas, tabelas
de precos e horérios, quadro de alunos e uma éarea de avaliagdo e

comentarios.

Administrador(es) dos Clubes - Cada clube devera contar com, no minimo,
um administrador, podendo haver mais, conforme necessidade. O
administrador principal podera cadastrar novos administradores e/ou passar o

titulo de administrador primario a outro administrador cadastrado.

7

Atletas - o atleta é o consumidor das atividades fisicas oferecidas pelos
clubes. Usuéarios podem aderir a plataforma como atletas ainda que nao
estejam vinculados a um clube. Um mesmo atleta podera, entretanto, estar
vinculado a mais de um clube. Cada atleta possui um perfil préprio, com foto,
informacdes de contato, links de redes sociais, suas relacbes com clubes e
outros atletas, estatisticas de frequéncia e avaliacbes e comentarios de outros

atletas.
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e) Turmas - conjunto de atletas definido pelo clube. As turmas séo formadas por
atletas pertencentes a um mesmo clube e serdo criadas de acordo com
critérios de utilizacdo do sistema de agendamento (diretamente ligado as
atividades e horérios fornecidos pelo clube) e/ou do sistema de cobranca de

mensalidades, explicados mais adiante.

f) Visitante - o visitante € qualquer usuario que acesse a plataforma de forma
andbnima. Este usuario possui acesso restrito a informaces e ndo pode
executar acdes (inclusao, excluséo e edicdo de dados) na plataforma, além de
consultas. N&o possui vinculos com clubes e atletas e ndo conta com perfil

proprio.

g) Treino - consideramos “treino” a pratica qualquer atividade fisica realizada em

um determinado horario, seja um treino formal ou nao.

h) Evento - consideramos “evento” qualquer prova (oficial ou ndo), encontro, feira
de produtos e/ou servigos, copas internas e qualquer outro evento que tenha
relacionamento com esportes e atividades fisicas e que podera ser divulgado

através da plataforma.

4.3 Funcionalidades do MVP

As funcionalidades presentes em nosso MVP seréo listadas e descritas a

seguir.

O primeiro contato do usuario com a plataforma, apds sua instalacdo em
dispositivo mével ou acesso via web, sera com a tela de tour, na forma de um
slideshow, apresentando as principais funcionalidades e solucdes oferecidas aos
clubes, atletas e anunciantes. O tour pode ser pulado pelo usuério ao longo de toda
sua exibicdo, sendo, portanto, opcional. O tour s6 € exibido no primeiro acesso de

usuarios cadastrados e sempre aos visitantes.

Ao final do tour, o usuario é levado a tela de autenticacdo, onde realiza seu
acesso com e-mail cadastrado ou opta por acessar a plataforma via redes sociais
(Facebook e Twitter). Esta tela também oferece direcionamento a tela de cadastro, no

caso de ser um novo usuario, e acesso como visitante.
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Uma vez cadastrado na plataforma o usuério se torna automaticamente um
atleta e tem acesso as diversas funcionalidades oferecidas pelo pacote free. A partir
deste momento, o usuario (atleta) poderd completar seu “perfil do atleta”, criar um
clube, procurar por um clube ou optar por adquirir um plano premium e utilizar as

funcionalidades do plataforma em sua totalidade.

a) Perfil do atleta

Uma vez autenticado, o atleta ter& sempre a oportunidade de completar seu
perfil com as informagdes ndo coletadas no momento do cadastro. Um perfil completo
de atleta conta as seguintes informacdes: nome, foto, localizacdo (cidade/estado) e
redes sociais. Outras informacdes a seu respeito, como frequéncia de treinos e clubes
a que esta vinculado, seréo coletadas através da utilizacdo da plataforma. O perfil do
atleta também vai exibir informac6es geradas por terceiros, como avaliagbes e

comentarios a respeito deste atleta.

b) Criacéo de clubes

Os clubes sao a entidade agregadora dos atletas. A criacdo de clubes é uma
funcionalidade gratuita e pode ser realizada por qualquer usuario. Assim, dentro da
plataforma, qualquer pessoa podera criar um clube seu, mesmo que este ndo exista

formalmente fora dela.

Dessa forma, pretendemos oferecer a possibilidade de pequenos clubes,
profissionais autbnomos ou até mesmo amigos ou colegas de atividades fisicas

usufruam das demais funcionalidades da plataforma.

Ao criar um novo clube, o usuério fornecera informacdes basicas do mesmo,
podendo completar com informacdes mais detalhadas a qualquer momento. As
informacdes dos clubes serdo utilizadas por outras funcionalidades da plataforma, seja
para agrupar clubes em uma determinada modalidade esportiva, seja para ser exibido

em um mapa na funcionalidade “descoberta”, detalhada a seguir.

Ao criar um clube, pode-se definir administradores (usuarios pré-cadastrados)
deste clube com dois diferentes niveis de acesso, permitindo que exercam diferentes

funcdes dentro do clube. Estes niveis de acesso sao:
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¢ Nivel administrador principal: permite gerenciar todas as informac6es do clube,

incluindo a criagdo de horarios de atividades, aceite de novos alunos, gerenciar
listas de atividades, realizar transacdes financeiras (aquisicdo de pacotes
premium e recebimento de mensalidades) e definir novos administradores. O
administrador principal de cada clube ser4 sempre o usuario que o criou e,

portanto, seu proprietario.

¢ Nivel administrador de atividades: permite criar e gerenciar horéarios e listas de

atividades (podendo incluir ou excluir alunos e atletas nas listas existentes -

esta funcionalidade sera detalhada no item “Agendamento”).

c) Descoberta de Clubes

Esta funcionalidade permite que os clubes sejam encontrados por atletas que
buscam a adesdo a um novo clube ou apenas conhecer as atividades fisicas

oferecidas nas proximidades.

Também tornard possivel que pequenos clubes ou profissionais autbnomos
gue oferegcam atividades fisicas como servigo possam ser descobertos sem que

tenham que empenhar grandes esforcos de divulgagéo e busca por clientes (atletas).

A descoberta se divide em duas telas, sendo um mapa e uma lista. Utiliza
informagfes de geolocalizacdo do usuério que acessa esta funcionalidade como
critério de ordenacao da lista, listando primeiro os clubes mais proximos, e fazendo o
mesmo com 0 mapa. A qualquer momento, o usuario podera realizar uma busca por

nome do clube ou filtrar por uma modalidade esportiva ou localidade especifica.

Ao clicar sobre um clube na lista ou no mapa, o usuario é levado ao perfil do
deste, onde podera acessar as informacgdes basicas, como localizagdo e contato, lista
de atividades e horarios de funcionamento. No perfil do clube o usuéario podera
também solicitar sua adesao, que devera ser aceita ou rejeitada pelo administrador do

clube, como explicado no proximo item.

40



centro de referéncia em
inteligéncia empresarial

d) Adesédo aclubes

A adeséo é clubes é um passo natural da utilizagdo da plataforma por parte dos
atletas cadastrados. Ainda que o atleta possa utilizar algumas (poucas)
funcionalidades da plataforma sem que esteja vinculado a um clube - como a
descoberta, por exemplo - as principais funcionalidades estédo relacionadas com a
interacdo entre os clubes e atletas, portanto, necessitando deste vinculo.

A adesdo ao clube poderé ser realizada de duas maneiras: mediante a um
convite do clube ao atleta - ou a um lote de atletas - e mediante solicitacdo de adeséo
por parte do atleta ao clube. Na primeira modalidade, o atleta deve aceitar ou recusar
0 convite e na segunda modalidade o clube devera aceitar ou recusar a solicitacdo de
adeséo por parte do atleta. Esta funcionalidade opera analogamente a solicitacdo de
amizades em redes sociais onde, a partir do aceite pelas partes, estas passam a ter

um vinculo que as une.

O convite por parte dos clubes aos atletas podera ser realizado intra e extra-
plataforma. Dessa forma, o clube podera enviar o convite para usuarios em potencial
(ndo cadastrados) através de redes sociais e aplicativos de mensagem instantanea,

divulgando ndo apenas o clube, como também a plataforma em si.

Dessa forma, em termos de relacionamentos, temos até aqui os atletas

vinculados a clubes e os clubes vinculados as modalidades esportivas.

e) Agendamento

Esta funcionalidade permitira aos clubes que o agendamento das atividades
seja realizado através da plataforma, eliminando a necessidade da utilizacdo de

ferramentas genéricas para este fim.

Em um primeiro momento, esta funcionalidade sera apresentada da forma mais
simples e direta possivel, testando e adquirindo conhecimento a respeito desta acdo
por parte tanto dos clubes quanto dos atletas. Versdes posteriores da plataforma
poderdo oferecer sistemas mais sofisticados de agendamento, caso se mostre uma

funcionalidade relevante para a plataforma e seus usuarios.

Esta funcionalidade, em particular, oferece uma possibilidade interessante para

a captacao de usuarios da plataforma ja que, ao utilizar este sistema, o clube estara
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estimulando (quando ndo de forma compulséria) a adesdo de novos atletas a

plataforma, para que realizem seus agendamentos atravées dela.

No caso de atletas que ndo queiram aderir ou utilizar a plataforma para realizar
seu agendamento, este podera ser realizado pelos administradores (principal ou de
atividades) do clube, mediante solicitacdo através dos meios tradicionalmente

utilizados (telefone ou mensagem).

Para que um agendamento possa ser realizado, o clube devera cadastrar

previamente suas atividades, incluindo:

Descricao da atividade (com foto opcional);
e Dias, locais e horérios de cada atividade;

¢ NuUumero de vagas disponiveis para cada atividade e a possibilidade de uma

“fila de espera”;

e Definicdo das turmas (previamente criadas) que podem participar de cada

atividade e/ou horario.

O cadastro de atividades recorrentes, como aquelas que sado praticadas em
dias e horéarios definidos e que se repetem semanalmente (treinos as segundas,
quartas e sextas as 6:00h, por exemplo), sera realizado apenas uma vez,
desonerando o administrador do clube desta fungdo repetitiva. Dessa forma, o
administrador devera indicar ao sistema apenas com que antecedéncia o
agendamento desta atividade devera ser liberado aos atletas (um dia antes da

atividade, por exemplo) e este o far4 automaticamente.

Uma vez liberado 0 agendamento aos atletas, estes receberdo uma notificagéo
avisando da disponibilidade para o agendamento daquela atividade. Bastara ao atleta
confirmar sua participa¢do na atividade que o sistema fara sua inclusdo na lista dos
que vao treinar ou na fila de espera (se for o caso). Os atletas localizados na fila de
espera serdo remanejados automaticamente para o agendamento, caso haja
desisténcia por parte de outro atleta previamente agendado. Evidentemente, ao ser
remanejado da lista de espera para o agendamento principal, o usuario sera notificado

de sua nova condigéo.
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O sistema de agendamento fornecera informacdes (através da captacdo de
dados) relevantes sobre habitos da pratica de atividades fisicas por parte dos atletas.
Através dele sera possivel saber onde e quando um determinado grupo de pessoas
com interesses semelhantes estardo, fornecendo subsidios ao algoritmo do sistema
recomendacdes da plataforma, cuidando-se, sempre, para que o0s limites da
privacidade dos atletas ndo sejam ultrapassados.

f) Controle de frequéncia

Esta funcionalidade permitirda aos administradores de clubes controlarem a
frequéncia de utilizagdo de seus servigos por parte de seus atletas. De forma tabular
ou grafica, os clubes poderdo ter uma nogdo mais acurada de como se da a
distribuicdo de seus atletas dentro das atividades e horéarios disponibilizados,
permitindo que os administradores explorem com mais eficiéncia o potencial de seus
clubes, seja através de promogdes em horarios com pouca frequéncia - atraindo mais

atletas - ou na criacdo de novos horarios.

Os clubes podem utilizar estas informacgdes, inclusive, em ac¢des que estimulem

alunos com baixa frequéncia a participarem mais das atividades.

Os dados utilizados nesta funcionalidade serdo coletados do sistema de
agendamento, primariamente. Porém, os clubes terdo a facilidade de indicar a
presenca ou ndo de seus atletas de forma ativa, nos casos em que os atletas ndo
utilizem a plataforma para o agendamento. Para isso, a plataforma devera permitir
que atletas ndo cadastrados como usuarios também possam ser incluidos no

agendamento, como explicado no item anterior.

4.4 Outras funcionalidades presentes no Backlog

Segundo Mike Cohn [33] o backlog de um produto é uma lista priorizada das

funcionalidades desse produto, onde cada item da lista possui uma breve descricao.

As funcionalidades que julgamos essenciais para nossa plataforma estdo
listadas na secdo anterior — MVP. As funcionalidades que listamos a seguir séo
aquelas que consideramos importantes e que seriam as proximas a serem

implementadas com o conhecimento que temos hoje. No entanto, é importante frisar
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que ao colocar o MVP nas maos dos clientes, esperamos aprender sobre as suas
demandas, prioridades e preferéncias e € natural que esse conhecimento adquirido
impacte este backlog, causando a alteracdo e exclusdo de algumas dessas

funcionalidades assim como a inclusdo de outras novas.

a. Cobranca e controle de pagamentos

Uma das dificuldades enfrentadas nas duas pontas da relagéo clube / atleta é
justamente a cobranga e o acompanhamento dos pagamentos das mensalidades.
Partimos do principio que os clubes a qual plataforma pretende atender séo, em
grande parte, administrados por pessoas com experiéncia exclusivamente na atividade
fim. Dessa forma, o envio das cobrangcas e acompanhamento de pagamentos por

parte do clube é realizado por pessoas com pouca experiéncia administrativa,

tornando esta, uma atividade muitas vezes penosa e realizada com pouca eficiéncia.

Por outro lado, os atletas muitas vezes se veem obrigados a realizar o
pagamento das mensalidades via transferéncia ou depdsito bancério, isso quando nao

o fazem em dinheiro vivo ou cheque.

Para aumentar a eficiéncia desta interacdo e permitir o acompanhamento do
pagamento das mensalidades pelas duas pontas, este podera ser realizado através da
propria plataforma, que utilizarda um gateway de pagamento terceirizado, como PayPal
ou PagSeguro, por exemplo, que sdo amplamente difundidos.

A utilizagdo de gateways de pagamento terceirizados se justifica neste MVP
por oferecerem meios de garantir a seguranca dos dados dos clientes, além de

oferecerem as mais variadas opcdes de pagamento.

Esta funcionalidade serd um dos meios pelo qual a plataforma podera se
monetizar, seja através da cobranca de taxa a cada pagamento (além da taxa cobrada
pelo fornecedor do gateway de pagamento) ou através de sua utilizagdo através do

pacote premium.

b. Integracdo com Facebook

A integracdo da plataforma com o Facebook se da no momento do cadastro,

guando (e se) o usuario optar por realizar seu login utilizando o sistema de
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wida
autenticacdo desta rede social. Esta integracdo garante acesso aos contatos e
informacfes desse usuario que permitiiam a expansdo da rede dos esportes

mapeada através de nossa plataforma.
c. Comercializagdo de créditos

O atleta podera comprar créditos que poderdo ser utilizados em aulas avulsas,
ou mesmo no pagamento de mensalidades, em clubes que optarem por aceitar este
tipo de pagamento. Nesta modalidade, o atleta compra os créditos diretamente da
plataforma, que cobrard um percentual sobre os mesmos. A venda recorrente de
créditos pode ser uma maneira de fidelizar o atleta e torna-lo um cliente efetivo da

plataforma.

d. Central de anuncios

A veiculagdo de anudncios serd outra forma de monetizagdo da plataforma.
Através desta funcionalidade, pretendemos explorar o potencial de comercializagédo de
produtos e servigos que ja ocorre dentro da rede que se forma ao redor dos clubes,

fisica e virtualmente.

Os anuncios serdo mostrados de forma organica nas telas da plataforma,
evitando-se que a utilizacdo da plataforma ou a visualizagdo de informacbes
relevantes sejam suprimidas pela exibigdo dos mesmos, como acontece com 0S

anuncios intersticiais, por exemplo.

Como a plataforma terd a capacidade de coletar informa¢cfes importantes a
respeito de alguns habitos de seus usuarios, como 0 esporte que praticam, outros
usuarios com quem se relacionam e até mesmo o horario que estariam mais
propensos a acessar a plataforma (logo apés a liberagdo de um agendamento ou apds
um treino, por exemplo), a cobranca sobre a veiculacdo de anuncios podera ser
realizada de forma contextual e altamente direcionada, aumentando a eficiéncia desta

funcionalidade e melhorando a experiéncia a quem 0s anuncios sao exibidos.

A veiculacdo de anuncios podera ser realizada por clubes, atletas e/ou marcas

ja conhecidas e se dara de duas formas:
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e Gratuitamente, para equipamentos, produtos e acessorios usados.
Consideramos que esta modalidade sera utilizada majoritariamente por

atletas e de forma pontual e, por isso, este servigo ndo seré cobrado.

e Mediante cobranca de uma taxa, para servicos e equipamentos e
produtos novos. Consideramos que marcas e profissionais da area de
saude, como fisioterapeutas e nutricionistas, por exemplo, poderéo utilizar
a plataforma como meio de divulgar seus produtos e servicos de forma

continua.

A cobranga seré realizada utilizando-se 0 mesmo gateway de pagamento

utilizado na cobranca das mensalidades, dando a plataforma mais escalabilidade.

e. Eventos

Nesta sec¢do, serdo exibidos calendarios de provas e eventos relacionados as
modalidades esportivas as quais cada usuario esta vinculado. Como identificado
através de vivéncia e de nosso diagnostico, a divulgacéo deste tipo de atividade é,

atualmente, deficiente e pulverizada.

A insercdo de eventos sera gratuita e se dara apenas por parte dos clubes, nédo
sendo permitida aos atletas. Assim, eventuais sobrecargas ou redundancia de
informacg0des serdo evitadas. Ao inserir um novo evento, o clube decidira se este sera
exibido apenas aos seus atletas ou a todos os atletas da modalidade esportiva ao qual

o clube pertence.

Esta sec¢do terd4 aspectos semelhantes a uma linha do tempo de uma rede
social, porém com datas futuras, onde seréo exibidos os eventos. A exibi¢cdo seguira o
modelo “lista mestra - detalhes”, onde os usuarios, ao clicarem sobre um evento na
linha do tempo, serdo levados a uma tela com os detalhes do mesmo. Na tela de
detalhes dos eventos, além dos (obviamente) detalhes destes, poderao ser veiculados
anuncios de pacotes e promoc¢fes de transporte e hospedagem (por exemplo) por
parte de empresas que prestam este tipo de servico, sendo esta mais uma fonte de

monetizacao da plataforma.
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f. Sistema de recomendacao

Um Sistema de Recomendacdo é um conjunto de técnicas e algoritmos que

seleciona itens tendo como base os dados de interacéo e interesses dos usuarios [32].

O sistema de recomendacdo estard no core de funcionamento da plataforma.
Ele ser& responsavel por facilitar o escoamento de produtos e servicos anunciados na
plataforma, além de permitir a descoberta de novos clubes e/ou modalidades por parte
dos atletas.

Utilizando dados coletados nas funcionalidades descritas anteriormente, o
sistema de recomendacdo atuara através de meétodos de Collaborative Filtering e

Content-based Filtering.

Os algoritmos usados nos sistemas de recomendacéo do tipo Collaborative
Filtering sdo muito utilizados no comércio eletrénico, em geral no formato "quem
comprou X também comprou Y". Assim, recomendam itens que usuarios semelhantes

compraram ou com 0s quais interagiram.

Este modelo de recomendacdo serd usado para definir o que serd exibido
dentro do perfil de cada usuario, considerando suas rela¢gdes com outros atletas dentro
dos clubes aos quais pertencem, bem como as relagfes extra plataforma, como em
redes sociais. Obviamente que, para este Ultimo caso, o0 usuario devera ter realizado
seu cadastro usando as credenciais de redes sociais e devera ter aceitado o

compartilhamento dessas informacdes com a nossa plataforma.

Ja o modelo Content-based Filtering preconiza o cruzamento dos atributos do
perfil do usuario (interesses e preferéncias) com os atributos dos itens anunciados.
Dessa forma, as recomendagfes sdo feitas com base no perfil do usuério,

desconsiderando suas rela¢cdes com outros participantes da plataforma.

Em termos praticos, produtos, servigos, clubes e até novas modalidades
esportivas podem vir a ser recomendados aos usuarios da plataforma, aumentando a
eficiéncia dos anuncios e cumprindo um dos objetivos da plataforma que é aumentar a

visibilidade dos clubes.

g. Chat

Para cada atividade agendada seré disponibilizada uma ferramenta de troca de

mensagens instantaneas, no formato de chat, cujo acesso se dara unicamente através
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daquele agendamento. Com isso, pretende-se ndo sO facilitar a comunicacéo,
minimizando “desencontros”, como também obter informagdes contextuais que podem

abastecer, também, o sistema de recomendacdes.
h. AvaliacGes e Comentérios

A plataforma deve permitir que alunos avaliem (com estrelas) e deixem
comentérios a respeito dos clubes. Esses comentérios e avaliagbes serdo visiveis pelo

publico que pode usa-los ha decisdo de se vincular ou ndo aquele clube.
i. Loja Virtual ou Marketplace

A plataforma deve possuir uma loja virtual no estilo Mercado Livre, onde

diferentes lojas possam vender seus diferentes produtos.
j. Plugins e integracfes para apps e dispositivos especificos

A integracdo da plataforma com ferramentas desenvolvidas para o tema
esportivo, ja consolidadas no mercado, como relégios com GPS integrado que coletam
dados de performance ou aplicativos para cadastro de treinos e controle de

performance, como é o caso, por exemplo, do Garmim e Strava, respectivamente.
k. Quando chego?

A plataforma deve mostrar o tempo de deslocamento do local em que se

encontra o atleta até seu local de treino. Integracdo com API do Google Maps.
|. Feed de noticias

Cada usuario deve ter um “feed de noticias” onde a plataforma publica aquilo

que acredita ser de interesse do mesmo — atividades, eventos, etc.
m. Curti!

A ferramenta permite que usuarios “curtam” clubes e outros usuarios,
aumentando as chances de que as atualizacbes destes sejam publicadas no seu
“feed”.
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n. Mensalidade social

Rateio da mensalidade de atletas de baixa renda, entre atletas matriculados e o

clube.
0. Pegada ecoldgica

Adeséo e divulgagdo de campanhas ecoldgicas (limpeza de praias e parques,
por exemplo).

5. CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho € uma proposta de modelo de neg6cios com o objetivo de
mapear as redes de esportes enquanto atende as demandas (ou “dores”) de atores
envolvidos nessa rede. O escopo desse trabalho, enquanto trabalho de conclusdo de
curso de pés-graduagdo, se encerra com a definicdo de um “Backlog” de
funcionalidades e o “MVP” de uma plataforma que implementa tal modelo de negécios.
No entanto, temos consciéncia que a criacdo e desenvolvimento de uma Startup é,

sobretudo, um processo de aprendizado constante.

Dessa forma, entendemos que nossos proximos passos devem envolver o
desenvolvimento e posterior lancamento do “MVP” definido na se¢édo anterior. E a
melhor forma de fazer isso no presente momento seria com a terceirizagéo do trabalho
de desenvolvimento do software necessario para a criacdo dos aplicativos e da

ferramenta web.

E importante também que facamos contato com investidores, incubadoras,
aceleradoras e outras organiza¢fes ligadas ao mundo das Startups. Estamos cientes
de que muito precisa ser aprendido em relacdo ao assunto e certamente poderiamos
nos beneficiar bastante do conhecimento e experiéncia de mentores e
empreendedores que ja trilharam caminhos semelhantes, especialmente aqueles que
ja se envolveram com o desenvolvimento de plataformas digitais e suas

especificidades.

Assim sendo, temos plena consciéncia que, se prosseguirmos com essa ideia,

0 maior aprendizado ainda esta por vir!
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ANEXO | — Perguntas contidas no formulario voltado aos praticantes de atividades fisicas,
utilizadas para confecgdo do diagnéstico desenvolvido exclusivamente para este trabalho.

Atividades esportivas - praticantes

Formularic utilizado para levantamente de informagoes e diagndstico da préatica esportiva no
Brasil, a ser utilizado no trabalho de conclusdo do curso de pés-graduago em Web Intelligence &
Digital Ambience do Crie - COPPE/UFRJ. As informagdes concedidas serdo impessoais e
anénimas. Vocé ndo sera identificado em nenhum momento deste trabalho. Agradecemos sua
participacdo.

Quantas vezes por semana voceé pratica atividade fisica (em
média)

(O 1 vez por semana

(O 2 vezes por semana

(O 3 vezes por semana

(O 4 vezes por semana

(O 5vezes por semana

(O 6 vezes por semana

(O Todos os dias

Vocé pratica mais de uma modalidade esportiva?
Por exemplo, remo e academia ou futebol e corrida no calgado. Considere "'medalidade esportiva”
qualguer atividade fisica que vocé pratigue, sendo ela reconhecida oficialmente ou ndo).

O Nao, pratico apenas uma modalidade esportiva.
O Sim, pratico duas modalidades esportivas distintas.
O Sim, pratico trés modalidades esportivas distintas.

O Sim, pratico mais de trés modalidades esportivas com frequéncia

Qual (ou quais) modalidades esportivas vocé pratica?

Esta € a unica pergunta que vocé terd que escrever a resposta..
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Voceé utiliza algum tipo de estrutura ou equipamentos de
terceiros (como clubes, academias, bases operacionais para

guarda de equipamentos) para a pratica de sua atividade fisica?

O sim
O Nao

Quais dos produtos ou servigos listados abaixo vocé consome,

ou ja consumiu, por causa de suas atividades fisicas?
Vocé pode escolher mais de uma opgdo

I:I Moda (roupas e acessorios, para a pratica ou ndo da atividade, mas que

tenha ligag&o com o esporte praticado.)

Equipamentos e acessdrios (luva, remo, bike, capacete, chuteira, colete,
etc.).

Alimentagdo e/ou suplementos consumido para a pratica de sua atividade

(antes, durante ou depois).

Salde (fisioterapeutas, osteopatas, acupunturistas, nutricionistas e
outros).

Hospedagens (hotéis, pousadas ou similares)

Transporte publico (para ir ou voltar de sua sua atividade fisica).

Qutro:

O
O
O
|:| Estacionamento pago.
O
O
O

Vocé oferece algum produto ou servigo relacionado a atividade

fisica que pratica?
O Sim, ofereco produtos (acessdrios, equipamentos, alimentacéo, etc).

o Sim, ofereco servigos (manutengdo de equipamentos, tratamento de
salde, etc).

(O Nao.

da
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Como € sua experiéncia ao oferecer ou consumir
produtos/servigos relacionados a sua atividade fisica?

Vocé pode marcar mais de uma resposta.

o E 6tima, pois os meios (grupos, redes sociais, murais, etc.) para divulgacéo
e comercializagio atendem as minhas necessidades.

o E boa, mas falta uma plataforma adequada para anunciar ou adquirir estes
produtos / servigos.

o E ruim, pois ndo tenho meios de anunciar ou comercializar ou adquirir
produtos / servigos relacionados a minha atividade fisica.

(O Nunca comprei ou vendi nada relacionado a minha atividade fisica.

O outra:

Quanto vocé diria que investe, por més, para praticar suas
atividades fisicas?

Considere custos com: mensalidade, compra de equipamentos e acessdrios, suplementos e
alimentacdo, etc. No caso das despesas esporadicas, como viagens e hospedagem, por exemplo,
tente distribuir o total gasto ao longo do ano (total gasto por ano, dividido por 12).

(O Entre R$0 e R$100,00

(O Entre R$100,00 e R$200,00
(O Entre R$200,00 e R$300,00
(O Entre R$300,00 e R$400,00
(O Entre R$400,00 e R$500,00

(O Mais de R$500,00

Vocé ja migrou de um clube / academia ou personal, para outro?

o Sim, ja frequentei mais de UM clube / academia / personal, em momentos
diferentes.

Sim, ja frequentei mais de DOIS clubes / academias / personais, em
momentos diferentes.

o Sim, ja frequentei mais de TRES clubes / academias / personais, em
momentos diferentes.

N&o, sempre frequentei o mesmo clube / academia / personal trainer.

da
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Vocé utiliza alguma dessas ferramentas para agendar sua

atividade fisica?
Vaocé pode escolher mais de uma opgdo

(] whatsApp

[] Facebook

Google Docs

SMS

Word ou Excel

N&o preciso agendar para realizar minha(s) atividade(s) fisica(s).

Qutro:

O 0000

Com relagdo ao clube / academia que frequenta (qualquer
espaco fisico com administragdo, ou até mesmo um personal
trainer autdnomo), voceé diria que:

Vaocé pode marcar mais de uma opgdo

|:| A forma de pagamento poderia ser melhorada.
[CJ] A mensalidade poderia ser mais baixa.
|:| A forma de agendamento das atividades poderia ser melhorada.

I:I Gostaria de conhecer melhor os horarios e opgdes de treino a que tenho
direito em meu plano.

I:I Nem sempre tenho informacdes claras e atualizadas a respeito de
eventos, provas e equipes de meu clube.

[] Esta tudo 6timo. Ndo mudaria nada.

(] outro:

Voceé estaria disposto(a) a divulgar uma marca ou servigo em
suas redes sociais em troca de descontos nas mensalidades?

(O sim, mas apenas uma vez.
(O sim, sempre que eu tiver desconto na mensalidade.
o Né&o, prefiro pagar o valor cheio do que divulgar marcas e servigco em troca

de descontos.

Agradecemos sua participacao.
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