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Sintese

A economia de partilha baseia-se num modelo econémico inovador e surgiu nos Estados Unidos numa
altura em que se comecou a debater a necessidade de otimizar a utilizacdo dos recursos financeiros,
econdmicos, sociais e ambientais, como forma de dirimir o comportamento consumista que
caracteriza as sociedades modernas. Este conceito tem vindo a crescer exponencialmente, sobretudo
porque esta instrumentalizado em plataformas online, cuja evolu¢do tem conduzido a uma alteracdo
do modo como as pessoas interagem e a uma redefinicao das formas tradicionais de satisfazer as
necessidades dos individuos e das comunidades.

Tendo como pressuposto a partilha de recursos, a economia de partilha é associada normalmente a
dois modelos de negdcio: o consumer-to-consumer (C2C) e o business-to-consumer (B2C). No primeiro,
a procura e a oferta interagem através de um terceiro agente que € o proprietario da plataforma
digital. J4 no modelo B2C, os utilizadores acedem diretamente ao prestador de servico, que detém a
plataforma. Em ambos os modelos, existem atividades com diferentes orienta¢des de mercado: for
profit — em que o objetivo é maximizar receitas e gerar lucro, e non profit - em que a relagdo entre os
pares ndo resulta em qualquer beneficio financeiro.

Este e-book tem por objetivo apresentar estes modelos de negdcio e detalhar as suas particularidades
no contexto da economia de partilha. A explicacdo de cada um destes conceitos é associada a
exemplos concretos de atividades existentes e amplamente conhecidas, como forma de demonstrar
as suas virtualidades e pontos fracos, num contexto empresarial. Constitui, por isso, uma ferramenta
importante para os empreendedores que pretendam desenvolver negdcios inovadores inspirados

nos principios da partilha, e que possam contribuir para a transformacdo dos modelos tradicionais de
negdcio para outros mais sustentaveis e amigos do ambiente, numa perspetiva de otimizar o consumo
desmesurado de recursos do planeta.
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1. Introducgao

A economia de partilha é um termo bastante recente, cuja definicdo ainda ndo obteve consenso
generalizado no colégio da especialidade dentro das areas da economia, mas que tem suscitado um
elevado interesse por parte dos decisores politicos em todo o mundo. Em 2016, a Comissdo Europeia
publicou a Agenda Europeia para a Economia Colaborativa na qual definiu a economia de partilha
como “modelos de negécio em que as atividades sdo facilitadas por plataformas colaborativas que
criam um mercado aberto para a utilizagdo tempordria de bens ou servicos frequentemente fornecidos
por particulares” (Comissao Europeia, 2016).

Nos modelos de negdcios tradicionais, o valor é criado com a venda de um produto ou servico, mas
na economia de partilha o valor é criado pelos proprios utilizadores, que partilham os seus proprios
ativos e outros recursos uns com os outros, conectados por uma plataforma.

Figura 1 - Modelos tradicionais vs Economia de Partilha (Fonte: RSA)

Uma componente chave da economia de partilha é o consumo colaborativo definido em Berg & Fitter
(2016) como um mecanismo que equilibra as necessidades dos individuos com as necessidades da
comunidade. Nesta perspetiva, os tradicionais modelos de partilha, troca, empréstimo, compra,
venda, aluguer ou doacdo, sdo redefinidos através da utilizacdo de tecnologias digitais que estdo a
alterar profundamente a forma como as pessoas consomem e partilham bens e servicos.

Embora ndo exista uma definicdo clara e amplamente assumida para o conceito da economia de
partilha, segundo os autores de um paper assinado pelo BPI, é possivel identificar quatro elementos
que sao sistematicamente referidos em diversas publica¢des sobre o tema:
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1° 0 modelo da economia de partilha estd associada ao recurso de tecnologias web, ou
seja, esta instrumentalizado em plataformas online, acessiveis através de um tablet ou tele-
mével;

2° Pressupde a existéncia de relacdes entre pares (peer-to-peer), sendo estes tanto indi-

viduos como empresas;
3° Essas relacdes tém um carater temporario;

4° Promovem a transagao de ativos, recursos, tempo ou capacidades, de forma muito
flexivel e dindmica.

Segundo estes autores, se ocorrerem estes quatro aspetos combinados (porque, de forma individual,
os elementos estdo noutras formas de fazer negdcios, por exemplo, o carater temporario da relagéo
ou o uso de plataformas digitais ndo sdo exclusivos da sharing economy) é provavel que estejamos
perante um fendmeno novo, que chamamos de sharing economy (economia da partilha).

Atransformac3o digital que assistimos nos Gltimos anos fez avancar o conceito de economia de
partilha e criou oportunidades, uma vez que as pessoas podem rentabilizar as suas competéncias
e utilizar adequadamente os recursos subutilizados. As tecnologias digitais permitem i) explorar

o potencial da capacidade de producdo de qualquer bem, ii) a partilha de bens que as pessoas
tradicionalmente ndo utilizam a tempo inteiro, por exemplo, casas e carros e iii) permitem otimizar
a utilizacdo e exploragdo de ativos, promovendo a sua reutilizacao e o acesso de terceiros, em
detrimento de deterem a sua propriedade.

Mas a economia da partilha tem também impactos sociais, uma vez que enriquece as relagGes entre
os individuos e permite uma abordagem mais sustentavel dos negécios, conferindo-lhes flexibilidade
e conveniéncia perante as necessidades do consumidor, com beneficios ambientais significativos. Por
outro lado, cria novas oportunidades de emprego e promove as competéncias digitais dos potenciais
utilizadores, no sentido de poderem passar a beneficiar de uma nova oferta, mais acessivel e atrativa.

Enquanto que nos modelos de negdcio convencionais, existe uma transferéncia de propriedade de
bens e servicos (por exemplo, as empresas fornecem aos consumidores o acesso a bens e servicos que
lhe pertencem), nos modelos peer-to-peer, as empresas facilitam aos consumidores o acesso de bens
e servicos que pertencem a outros individuos, através de uma plataforma online. Estes novos modelos
de negdcio estdo a tornar-se particularmente disruptivos nos setores da mobilidade, do alojamento,
restauragdo e outros tipos de servigos, porque sdo capazes de satisfazer as mesmas necessidades em
relacdo aos modelos de negdcio convencionais, mas a um preco significativamente mais baixo e de
forma mais acessivel.

Na economia de partilha encontramos diversos atores e tipos de atividade, consoante a abordagem
ao mercado. Umas atividades podem ser desenvolvidas com fins lucrativos (for profit) como a Uber,
BlaBlaCar ou Airbnb, e outras sem fins lucrativos (non profit) em que o exemplo mais conhecido é a
Wikipedia.
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Algumas empresas que assistiram a um enorme crescimento nos Ultimos anos relacionam-se com os
consumidores através de uma plataforma tecnoldgica em torno da qual sdo transacionados os bens

e servicos (exemplo Zipcar), ja outras empresas funcionam como meros intermediarios, também com
suporte em plataformas digitais, nas quais os individuos exercem a a¢ado de partilha, como é o caso da
Uber.

Segundo Schor (2014) as operag¢des e os impactos a longo prazo destas plataformas sdo moldados
tanto pela sua orientagdo de mercado (com fins lucrativos vs. sem fins lucrativos) como pela sua
abordagem (Consumer to Consumer vs. Business to Consumer). Estas duas dimensdes determinam

a génese dos modelos de negdcio criados, elevando o potencial de transformacgédo dos modelos
convencionais para outras formas de satisfacdo de necessidades dos individuos, que vdo para além do
simples processo de compra e venda de bens e servicos.

Orientacdo de mercado: Nao obstante as plataformas online proporcionarem auténticos “mercados
de partilha”, a necessidade de gerarem lucro influencia a forma como as transa¢des ocorrem,

assim como o montante das receitas que deverdo reverter a favor da gestdo e dos proprietarios.

As plataformas com fins lucrativos promovem a maximizacao das receitas e dos activos, em que o
lucro gerado esta associado a quantidade de transac¢des realizadas. Por esse motivo, plataformas

de maior sucesso como a Airbnb e a Uber, avaliadas em muitos milhdes de délares, tém um forte
apoio de capitais de risco e estdo integradas na esfera dos grandes grupos econémicos mundiais. Por
outro lado, existem outras plataformas no espaco de partilha, tais como bibliotecas de ferramentas
disponiveis para troca ou empréstimo (Tool Library), bancos de tempo, trocas de alimentos, entre
outras, que nao tém fins lucrativos. Ou seja, ndo procuram o crescimento ou a maximizagao de
receitas, mas visam antes servir as necessidades, geralmente a escala comunitaria.

Abordagem ao mercado: Numa perspetiva econémica, os negdcios C2C (Consumer to Consumer)
geram receitas através de comissdes sobre os movimentos realizados, pelo que o crescimento

das receitas depende do aumento do niimero de transacdes. Ja as plataformas B2C (Business

to Consumer) procuram o lucro mediante o aumento do valor das receitas de cada transacdo, a
semelhanca dos negdcios tradicionais, sendo que, neste caso, estdo mais expostas as variagdes dos
precos do mercado.

A economia de partilha é assim encarada como uma oportunidade econdmica, transversal a muitos
setores de atividade, que promove uma forma mais sustentavel de consumo e abre caminho para

uma economia mais descentralizada e equitativa. No entanto, existe uma outra face da moeda para
este novo sistema de transagdes, em parte provocada pela auséncia de regulamentacdo adequada

e compativel com as especificidades deste novo modelo de negdcios, gerando impactos negativos,
sobretudo ao nivel social. Como exemplos, a plataforma Airbnb tem gerado um grande desconforto na
populagdo em geral, em virtude dos danos que provoca nas relagdes de vizinhanca; a Uber também
tem sido alvo de criticas associadas a relagdo de precariedade que mantem com os condutores.

Ha ainda quem afirme que a economia de partilha ndo é de todo um sistema ecuménico, deixando
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de fora a populacdo que ndo possui competéncias digitais avancadas. Porém, as virtudes deste
novo paradigma econdmico sobrepdem-se aos constrangimentos inevitaveis a qualquer processo
de transformacdo, e tudo indica que este modelo econdmico veio para ficar e vai continuar em
crescimento exponencial.

Para além da novidade e do recurso a novas tecnologias, os consumidores (sobretudo as geracdes
mais jovens, nativos digitais e com maiores preocupacoes ambientais e de sustentabilidade) tendem
a preferir o uso destas plataformas, motivados por fatores econdmicos, ambientais e sociais. Na esfera
econdmica, os custos da partilha sdo geralmente inferiores aos custos associados a um processo

de compra e venda no mercado convencional, na medida em que a transagao é feita sem qualquer
intermediario (em particular no modelo C2C (Consumer to Consumer)). Ja no que respeita a esfera
ambiental, a economia de partilha estimula a reducdo do consumo e da producao, sendo que, em
alguns setores de atividade, como na mobilidade, poder-se-a afirmar que contribui para a reducéo

da pegada de carbono. Por fim, os aspetos sociais constituem uma motivacdo relevante, ndo sé ao
nivel do relacionamento entre pares (satisfazendo o desejo de conhecer novas pessoas e de aumentar
o network social), como também ao nivel da transformacdo social gerada no seio da comunidade,
alterando comportamentos e atitudes perante o “business as usual”.
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2. Modelos de negocio na
economia de partilha

0 conceito base deste novo modelo de negdcios assenta na premissa da partilha de recursos, os quais
podem ser intangiveis, tais como o conhecimento, as competéncias ou o tempo, mas também podem
ser recursos materiais, como espacos, ferramentas, bicicletas, veiculos, entre outros, sendo essa
partilha realizada com recurso a uma plataforma digital.

Consoante o tipo de plataforma, a modalidade de transac¢do e a abordagem ao mercado, o processo
de partilha pode ocorrer de diversas formas, sendo todas elas enquadraveis nos seguintes segmentos:
(Petrini, De Freitas, Da Silveira, 2017):

1. Novos modelos de negdcio inseridos em setores tradicionais, onde tém emergido
novos players, como o Airbnb (turismo) ou a Uber (mobilidade), que operam no dominio das
tecnologias digitais como ferramenta de suporte a partilha dos recursos, e que geram eleva-
dos niveis de rentabilidade,

2. Modelos de negdcio tradicionais mas adaptados aos tempos modernos, como o caso
da ZipCar (aluguer de viaturas de curta duracao), Netflix (entretenimento), Estante Virtual
(venda de livros usados), etc..,

3. Partilha de algo imaterial, em que o modelo se baseia numa relacdo peer-to-peer
sem transacdes financeiras, normalmente associada a movimentos que surgem na comuni-
dade com fins sociais ou culturais e dissociados de qualquer anseio de natureza econémica.
Sao exemplos a Freecycle (oferta de donativos) ou a Wikipedia (partilha de conhecimento).

Em todos estes grupos, o modelo de negdcio deve integrar trés elementos base e obrigatdrios: os
fornecedores (individuos ou empresas que oferecem os seus recursos), os utilizadores (ou clientes
que pretendem usufruir desses recursos) e a plataforma digital, como intermediario de ambos.

Isto implica que a construcdo de negdcios baseados nos principios da economia de partilha
pressupde o cumprimento de determinadas caracteristicas como a confianca, a autenticidade e a
transparéncia entre as partes interessadas. Estes ndo sdo obviamente fatores intrinsecos deste novo
modelo de negdcio, mas sdo indiscutivelmente fatores criticos para alcancar o sucesso, na medida em
que contribuem para a credibilidade da relacdo entre pares.
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Figura 2 - Modelos de negécio da Economia de Partilha

Considerando o cliente/consumidor um aspeto central, a economia de partilha apresenta vantagens
acrescidas em relacdo aos modelos tradicionais, uma vez que as empresas estado limitadas quanto

a dimens&o do mercado e a forma de alcancar novos clientes. O facto do negdcio ser suportado por
plataformas web, para além de exponenciar largamente o nimero de utilizadores (ao nivel global),
permite uma segmentagdo do mercado mais inteligente e eficaz, a custos bastante mais reduzidos.
Por esse motivo, rapidamente passou de ser utilizado apenas para partilhar recursos subutilizados
entre pessoas individuais (C2C) para também ser alargado a outro tipo de bens e servicos,
promovendo a partilha entre empresas (B2B), ou entre empresas e consumidores (B2C).

Modelos Busines to Business (B2B)

Business to business, é o que significa a sigla B2B. Trata-se de uma expressdo em inglés que denomina
relacoes comerciais entre empresas (“de empresa para empresa”). Associado a opera¢des de compra e
venda, de informac0es, de produtos e de servicos através da Internet ou através da utilizagdo de redes
privadas partilhadas entre duas empresas, substituindo assim os processos fisicos que envolvem

as transa¢des comerciais, ou seja, podemos definir o B2B como sendo um modelo de negécio de
empresa para empresa, em que uma é o fornecedor e a outra é o cliente.

A economia de partilha entre empresas (B2B) foi definida por Rozin (2004), como sendo uma atividade
colaborativa para empréstimo de bens e servicos préprios e ndo utilizados por uma determinada
empresa, ou para investir e utilizar os bens e servicos em conjunto com outras empresas. Este
fendmeno tem suscitado um interesse crescente por parte dos gestores e dirigentes empresariais,

até porque esta associado aos principios da circularidade, contribuindo, nomeadamente, para o
prolongamento do tempo de vida dos recursos materiais.

0 modelo promove o desenvolvimento de parcerias e estimula a cooperagdo entre as empresas,
permitindo a implementacdo de estratégias comuns e que trazem beneficios econdmicos para ambas
as partes. No contexto empresarial, as plataformas B2B contribuem para o aumento da eficiéncia

das operacdes internas, para a diminuicdo dos desperdicios e para a otimizacdo dos niveis de
rentabilidade, na medida em que as transac¢des sao concretizadas de acordo com uma abordagem
orientada para o lucro. Existem ja muitas empresas que recorrem a plataformas B2B associadas a
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economia de partilha para assegurar as necessidades da cadeia de abastecimento ou para otimizar os
processos de fabrico.

Modelos Business to Consumer (B2C)

0 B2C corresponde ao termo inglés Business-to-Consumer ou Business-to-Costumer, que denomina a
relacdo entre as empresas que vendem os seus produtos e servicos e o cliente/ consumidor final.

0Os modelos B2C tém também apresentado um crescimento muito expressivo, estando geralmente
associado ao conceito do comércio online, no qual assume especial relevancia a compreensao

do comportamento do consumidor, capaz de influenciar a adesao de outros consumidores. Na
verdade, um testemunho positivo de outros utilizadores sobre os produtos ou servigos que gostariam
de comprar, alugar ou trocar é um forte elemento persuasivo que contribui para a promocao da
economia de partilha (Ferri et al., 2008). Nos modelos B2C desenvolvidos em ambiente web deve ser
dada especial atencdo as criticas ou comentarios deixados pelos utilizadores nas préprias plataformas
- social influence, quer sejam positivos ou menos positivos, considerando que os mesmo proliferam
de forma viral e a um ritmo alucinante, sendo capazes de rapidamente exponenciarem ou destruirem
a credibilidade da empresa e o seu posicionamento no mercado.

0 objetivo fundamental das plataformas B2C é criar transag¢des de mercado alternativas aos
modelos de venda tradicionais, trazendo vantagens ao nivel da abrangéncia dos consumidores,
uma vez que permite exponenciar a dimensdo do mercado e ainda trabalhar com maior eficacia a
sua segmentacdo, tendo em vista a implementacdo de estratégias de marketing mais direcionadas
para as suas necessidades. Para além de atenuarem as barreiras a entrada do mercado (nacional

e internacional), estas plataformas permitem reduzir os custos de transacgao e facilitar a relagdo
com o consumidor, que é feita a velocidade de um clique. Rapidez e baixo custo, sdo fatores de
motivacdo muito atrativos para a adesdo dos consumidores a esta modalidade de transacdo, dai o
elevado crescimento que tem assistido na ultima década. Todas estas caracteristicas sdo aplicaveis
no contexto da partilha de bens e servicos, pelo que este modelo de negdcio pode ser implementado
tendo por base uma abordagem for profit ou non profit com o mesmo sucesso.

Modelos Consumer to Consumer (C2C)

Por ultimo, existem os modelos C2C que incluem as transacdes online entre individuos, ou
consumidores. A elevada flexibilidade que este modelo proporciona aos seus utilizadores faz com que
tenha vindo a ganhar cada vez mais expressao nas sociedades modernas, cujo crescimento tem sido
exponenciado pelo uso de plataformas web. A abordagem empresarial é orientada pela misséo (e ndo
apenas pelo lucro) e visa a introdugdo e normalizagdo de préticas sociais baseadas em valores como

a colaboracao, a partilha e o relacionamento entre pares. A principal vantagem reside no fator preco,
que é bastante mais reduzido do que nos negdcios tradicionais, pois ndo existem intermediarios e
outros custos de funcionamento imputados ao valor de venda (pessoal, marketing, aluguer de lojas,
etc.). Outro beneficio é que os consumidores tém acesso a uma enorme diversidade de ofertas e os
vendedores podem alcancar um maior nimero de clientes, provenientes de todo o mundo. Quanto
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as desvantagens das plataformas C2C, importa salientar as que est3o relacionadas com o crédito,
pagamento e distribuicdo. Todos estes elementos estdo relacionados com um outro fator muito

relevante que é a seguranca das transa¢des, em que muitas vezes, constitui o maior constrangimento
a concretizagdo dos negdcios entre pares.
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3. A estruturacao do
negocio

A fase de estruturacdo do modelo de negdcio consiste na identificacdo dos recursos, competéncias

e parcerias necessarias (que ja existem ou ndo) para o desenvolvimento das atividades e processos
chave do negdcio que permitam criar propostas de valor, bem como a identificacdo dos clientes e

o modo de se relacionar com eles. Clarificado o modelo de negdcios, o empreendedor estard em
condi¢des de conseguir responder a quatro questoes essenciais: Vou vender o Qué? Como? a Quem?
e por Quanto? e, de consolidar esta informac&o para, numa fase seguinte, passar a construcdo do
Plano de Negdcios.

Para melhor estruturar e desenvolver um modelo de negdcio na economia de partilha, é necessario
conhecer, compreender e analisar os elementos chave que o constituem. A literatura é muito vasta
neste dominio, particularmente da autoria de investigadores e economistas que procuram, ha alguns
anos, encontrar um consenso alargado aos varios especialistas no que respeita aos conceitos e
modelos tedricos crediveis e testados com sucesso.

0 objetivo deste capitulo é esclarecer o melhor possivel os potenciais empreendedores, ajudando
no processo de reflexdo que antecede a estruturacdo do seu negdcio, fornecendo informacdo util e
ferramentas de apoio a constru¢do do modelo que melhor se enquadre a sua ideia inicial.

3.1. Aescolhado Modelo:
Sharing Business Model
Compass

Pablo Munoz e Boyd Cohen, ambos doutorados na Universidade de Leeds (Reino Unido) criaram uma
matriz dindmica (na forma de bussola) com vista a orientar startups, investidores e outras entidades
para possiveis modelos de negdcio no contexto da Economia de Partilha, que resultou de um trabalho
de pesquisa e analise aprofundada de 36 startups que atuam em diversos setores de atividade.

Neste modelo, os autores identificam seis dimensGes centrais que caracterizam a economia de
partilha e que coexistem nos diversos modelos de negdcio analisados, cada uma com trés op¢des de
desenvolvimento, cuja correlacao permite enquadrar a correspondente tipologia onde a empresa se
encontra:
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Sharing Business

Model Compass

Figura 3 - Sharing Business Model Compass (Pablo Munoz e Boyd Cohen)

A consulta a esta blssola permite-nos verificar que existem quatro dimensdes que se relacionam,
dentro de cada nivel circular, numa perspetiva de abordagem ao mercado - Transa¢do, Abordagem
de Negocios, Modelo de Governanca e Tipo de Plataforma. Por exemplo, se estivermos perante
uma plataforma do tipo B2B, o modelo de governacdo correspondente é o corporativo, a abordagem
ao mercado é direcionada para o lucro e existe uma transacdo de mercado. Numa outra opgédo, se
estivermos perante uma atividade sem custos de transacdo, significa que se trata de uma plataforma
C2C (ou peer-to-peer), com uma abordagem totalmente non profit (ou mission-driven) e com um
modelo de governacgado de natureza cooperativa, como por exemplo, uma organizacao sem fins
lucrativos.

As restantes duas dimensdes - Tecnologia e Recursos Partilhados, ndo apresentam uma
correspondéncia circular e em continuo com as restantes, o que significa que qualquer uma das trés
opcdes pode ser aplicada, independentemente da abordagem ao mercado.

De acordo com este modelo existe uma infinidade de op¢des que os empreendedores podem
considerar, estabelecendo a correspondéncia entre os fatores apresentados, num exercicio de reflexdo
sobre a forma como pretendem construir o seu negécio e como este se vai apresentar ao mercado.
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TECNOLOGIA

Dentro desta dimensao, ha trés opc¢bes possiveis: orientacdo para a tecnologia, presenca de
tecnologia e baixa tecnologia (ou auséncia de tecnologia). Os modelos de negdcio orientados para a
tecnologia sao aqueles que utilizam a tecnologia em todo o processo, desde o momento da conexdo
entre os utilizadores até ao fecho da transacdo, sem qualquer interacdo offline. A maioria das startups
que atuam na Economia de Partilha enquadram-se mais na opg¢ado “presenca de tecnologia”, uma

vez que os modelos de negdcio utilizam tecnologia para facilitar a conexdo entre os utilizadores,

mas dependem de outras interacdes offline para concluir a fase de transacdo, como o caso da Uber.
Existem ainda outras situacdes em que a tecnologia entra apenas como ferramenta de suporte
(opg¢do de baixa tecnologia), ndo sendo um aspeto critico no dmbito do modelo de negdcio. O melhor
exemplo que encontramos sdo os espacos de coworking ou espacos comerciais partilhados, em que os
modelos de negdcio apresentam uma baixa intensidade tecnoldgica e, em alguns casos, nem sequer
existe.

TRANSAGAO

Existem trés opcdes nos tipos de transacdo: mercado, alternativo e gratuito. A opc¢do de transacgao
por mercado é tipicamente a que caracteriza qualquer negdcio com fins lucrativos, em que existe
um pagamento em dinheiro pela prestacao de um servico ou pela compra de um bem. A transa¢do
segundo o modelo alternativo significa que o pagamento é feito por outros meios que ndo o
dinheiro, como por exemplo, um banco de horas, que podera posteriormente ser usado como meio
de pagamento para outra transacao dentro da mesma comunidade ou fora dela. Esta opcao tem
vindo a crescer no contexto deste novo paradigma econdmico, em que existe uma partilha de tempo
entre os diversos utilizadores, ou participantes. Por fim, existe um tipo de transacao livre ou gratuita,
que decorre maioritariamente em plataformas peer-to-peer. O melhor exemplo reside nos servigos
de partilha de bicicletas no espaco publico, na medida em que o modelo de negdcio se baseia na
existéncia de patrocinios ou receitas de publicidade, sendo muito comum encontrarmos este tipo de
negdcio em grandes metrépoles como Paris, Londres ou Nova lorque.

ABORDAGEM DO NEGOCIO

Existem trés opcdes em relacdo a abordagem de negdcios na economia de partilha: orientada para
o lucro, hibrida e orientada para a missdo. No primeiro caso, estamos perante atividades com fins
lucrativos, cujo principal objetivo é gerar lucro aos seus acionistas. Na opgdo de abordagem hibrida,
existem outros fins para além do lucro, nomeadamente através da criacdo de beneficios de natureza
social ou ambiental no seio da comunidade. E o caso da Zipcar (entretanto adquirida pela AVIS), uma
plataforma de partilha de carros que foi lancada com o objetivo primordial de reduzir a emissdo de
CO2 por via do descongestionamento de trafego rodoviario e de facilitar o acesso a utilizadores que
ndo tinham possibilidade de adquirir uma viatura. A abordagem orientada para a missdo é adotada
por organizacdes sem fins lucrativos e visa justamente democratizar o acesso a bens e servicos de
forma gratuita, suportada por doa¢des ou patrocinios e assegurada tecnicamente numa base de
voluntariado, como é o caso da Wikipédia.
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RECURSOS PARTILHADOS

Na economia de partilha existem trés tipos de recursos que podem ser partilhados: recursos
inteiramente novos, recursos usados e recursos subutilizados. Na opcao dos recursos usados a ideia

é prolongar o tempo de vida, procurando uma nova utilizagdo para bens que estdo em desuso e que
podem perfeitamente ser adaptados em outras situacdes diferentes para as quais foram inicialmente
concebidos. Esta abordagem tem vindo a crescer de forma exponencial, sendo considerada uma

das principais vertentes da Economia Circular, na medida em que permite reduzir o desperdicio e
recolocar os produtos no mercado de consumo, otimizando o seu tempo de vida e utilizagdo, numa
l6gica de consumo sustentavel, com beneficios claros para o ambiente e para a eficiéncia no uso de
recursos (exemplo, VINTED). Existem ainda os recursos subutilizados, que mantém o seu valor inicial e
que, por isso, possibilitam a otimiza¢dao do uso, como, por exemplo, a partilha de carros e de boleias.

MODELO DE GOVERNAGAO

0Os modelos de governacdo mais caracteristicos na Economia de Partilha variam significativamente,
desde as estruturas corporativas tradicionais até aos modelos de governacgdo colaborativa e modelos
cooperativos. As estruturas corporativas parecem ser a op¢do da maioria dos negdcios que sdo
suportados por capital (por exemplo, Uber, Airbnb, Upwork, Rent the Runway). No entanto, alguns
negdcios de maior escala, como a Kiva (plataforma de microcrédito que financia projetos sociais),
adotam abordagens colaborativas que permitem trabalhar com os utilizadores e outras partes
interessadas no fornecimento, implementacao e monitoriza¢do de projetos que sao financiados por
meio da plataforma. Embora este modelo ainda ndo esteja muito massificado, é espectavel que venha
a crescer nos proximos anos, a medida que sejam conhecidos e consolidados os beneficios de uma
maior colaboracdo e compromisso por parte dos utilizadores. O modelo de governacao cooperativa

é geralmente adotado em negdcios peer-to-peer e é a opgdo mais indicada para as ONG ou outras
entidades que implementam projetos sem fins lucrativos, baseados em plataformas. Contudo, podera
também ser a op¢do mais indicada em outras situacées: por exemplo, tem havido um movimento

por parte dos taxistas no sentido de criarem uma cooperativa que permita responder a ameaca de
plataformas como a Uber.

TIPO DE PLATAFORMA

Os negdcios associados ao principio da partilha sdo essencialmente trés: Business to Consumer

(B2C), Business to Business (B2B) e Consumer to Consumer (C2C). As duas primeiras estdo claramente
direcionadas para o lucro, enquanto que terceira se enquadra melhor numa abordagem mission drive,
embora em alguns casos possam também gerar lucro.

0Os modelos de negdcio podem ser ajustados ao longo do tempo, procurando responder a uma série
de questGes dindmicas, tais como as expetativas dos utilizadores, a necessidade de gerarem ou ndo
receitas, os impactos sociais e ambientais, ou a expetativa dos investidores.
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Se assumirmos que todos os modelos de negdcios contém as seis dimens&es abordadas no Compass?,
e que todas as empresas devem escolher apenas uma opcdo dentro de cada dimensao, isso leva a

um total de 729 de possiveis modelos de negdcio. Ou seja, hd uma enorme diversidade de op¢des, o
que tem implicacOes potencialmente significativas para escalabilidade, lucratividade, capacidade de
investimento e impacto social e ambiental dos utilizadores e das comunidades.

3.2. Business Model Canvas

0 BMC (Business Model Canvas) é o modelo provavelmente mais conhecido e utilizado na fase de
estruturagdo e desenvolvimento de uma ideia de negécio, ndo sé por parte de empreendedores, mas
também por empresarios e gestores, sendo muito valorizado em processos de inovacdo dentro das
organizacoes.

PARCERIAS ATIVIDADES PROPOSTA
PRINCIPAIS PRINCIPAIS DE VALOR

Q. CU qo

ﬁ pR;fchgﬁi m\,g’
0

4

Figura 4 - Modelo Canvas (Fonte: https://danielettinger.com/2015/06/02/business-model-generation-a-alma-do-negocio/)

0 modelo integra a avaliagdo de nove dominios de analise, que percorrem a légica de funcionamento
de uma empresa e que permitem responder as questdes associadas a criagdo do negdcio: vou vender
0 Qué? Como? a Quem? e por Quanto? num exercicio de reflexdo cujos resultados sdo sistematizados
numa matriz de facil leitura.

1 In https://sharingbusinesscompass.weebly.com/
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PARCEIROS CHAVE

As empresas recorrem a diversos parceiros, com os quais criam lacos ou aliangas que lhes permitem
otimizar as operacdes (por exemplo, através da externalizacdo de algumas atividades), reduzir os
riscos ou adquirir recursos necessarios a sua atividade. Neste dominio, devem ser identificados os
principais fornecedores, bem como os parceiros com as quais a empresa pode e deve estabelecer
aliancas estratégicas, sejam empresas concorrentes ou ndo, sem esquecer outras entidades que
apresentem elevado impacte no negdcio.

ATIVIDADES CHAVE

Neste campo devem ser elencadas todas as atividades relacionadas com o negdcio e que constituem
a base da Proposta de Valor. Ou seja, deve ser identificado o “core business” da empresa que esta

na génese da sua criagdo, compreendendo todas as a¢des que a empresa se propde assegurar para
alcancar o sucesso.

RECURSOS CHAVE

Todos os negdcios necessitam de um conjunto de recursos, que diferem com o modelo adotado e

com as atividades chave definidas. Os recursos chave compreendem os ativos mais importantes e
necessarios para que a empresa funcione, podendo ser classificados como recursos fisicos, financeiros
ou humanos, ou até intelectuais. Importa salientar que neste campo devem ser incluidos os recursos
préprios ou de terceiros, bem como os recursos disponibilizados pelos parceiros chave.

PROPOSTA DE VALOR

A Proposta de Valor apresenta os fatores diferenciadores da empresa em relacdo aos seus
concorrentes, sendo um aspeto determinante para que os clientes fundamentem a sua escolha em
detrimento de outras ofertas de mercado. A defini¢do da proposta de valor é muito importante para
alcancar o sucesso do negdcio e deve ter em consideragdo as expetativas do cliente, devendo por
isso, ser adaptada a cada um dos segmentos alvo. E aconselhavel que as empresas optem por uma
Proposta de Valor inovadora e disruptiva, no entanto, podera ser fundamentada numa abordagem
mais corrente ou tradicional, embora com alguns atributos adicionais.

RELAGAO COM CLIENTES

A empresa deve ser capaz de definir e clarificar o tipo de relacao que pretende com cada segmento
de cliente, bem como a forma de relacionamento, tendo em vista garantir o maximo engagement. Por
exemplo, se aposta numa relacdo pessoal ou automatizada, se pretende uma rela¢do presencial ou
online, ou outras formas de relacionamento que deslumbrem o cliente e captem a sua atengdo. Tudo
ird depender do objetivo dessa relacdo, que pode ser no sentido de aumentar o nimero de clientes,
de fidelizar os existentes, ou de aumentar o volume de vendas.
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CANAIS

Neste dominio deve ser descrita a forma como a empresa comunica e fornece os seus produtos e/ou
servicos aos clientes, incluindo todos os canais que possuem interface com o mesmo (comunicacao,
distribuicdo, vendas, etc.). Nesta reflexdo, poderdo estar em analise questdes como: Quais os canais
preferidos dos nossos segmentos de clientes? Como é realizado o contacto com os clientes? Como é
que os varios canais de comunicacdo se relacionam entre si? De que forma fazemos chegar o produto
ou os servicos ao cliente? Entre outras.

SEGMENTO DE CLIENTES

Os clientes constituem o pilar do negdcio e a razdo da existéncia de qualquer empresa. Sem clientes,
ndo ha negdcio e, por conseguinte, a empresa ndo resiste durante muito tempo. Na estruturagéo

do modelo de negdcio é fundamental definir claramente quem s&o os clientes e agrupa-los em
segmentos distintos, consoante as suas necessidades, os seus comportamentos ou outros atributos,
desde que existam pontos em comum. Em face desta segmentacdo, a empresa poderd ainda
selecionar o/s segmentos/s que melhor se enquadrem na sua estratégia, a partir do qual devera ser
construida a proposta de valor e a definicdo dos restantes dominios considerados neste exercicio.

ESTRUTURA DE CUSTOS

Este campo deve considerar todos os custos (ou os mais relevantes) associados a operagéo. O seu
apuramento deve ser feito apos a definicdo dos recursos chave, das atividades e das parcerias, na
medida em que todas estas componentes contribuem para o surgimento de custos, existindo por isso
uma forte dependéncia das opg¢des consideradas aquando a definicdo dos pressupostos que lhes
estdo associados. E sempre aconselhvel considerar cendrios realistas, salvaguardando eventuais
decisGes que possam comprometer a viabilidade e o sucesso do negdcio.

FONTES DE RECEITA

Nesta categoria estdo incluidas as receitas geradas pelo negdcio, estando relacionada com a
segmentacdo de clientes e respetiva proposta de valor. Ou seja, para cada segmento de cliente, é
possivel identificar a fonte de receita e quantificar a sua expressdo na componente de ganhos do
negocio. Estas receitas podem ser resultantes de pagamentos Unicos por parte de clientes, ou podem
configurar uma modalidade de recebimentos de forma continua, dependendo da Proposta de Valor.
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3.3. Value Proposition Canvas

0 Value Proposition Canvas (PT: Canvas da Proposta de Valor) tem origem no Business Model Canvas e
€ uma ferramenta utilizada para conceber a proposta de valor de uma empresa ou produto de forma
mais estruturada, com vista a direcionar mais eficazmente os seus atributos ao segmento de clientes
selecionado.

Trata-se de uma metodologia complementar ao modelo tradicional, que permite conceber, testar

e visualizar o valor do produto perante o mercado, de forma a adaptar a Proposta de Valor as reais
necessidades e perspetivas dos clientes. A sua aplicagdo é muito versatil, podendo ser utilizada na
ideacdo de um novo negdcio ou no lancamento de um novo produto ou servico, qualquer que seja o
quadro de oferta e o mercado a que se destina.

A ferramenta traduz-se num recorte de dois dos nove blocos do Business Model Canvas, os quais
representam o centro nefralgico do negdcio: o Segmento de Clientes (Perfil do Cliente), representado
por um circulo, e a Proposta de Valor, representado por um quadrado. Cada um destes blocos é
composto por trés seccdes que descrevem as caracteristicas especificas de um cliente ou produto,
respetivamente.

Value proposition Customer profile

Gain creators Gains

1~

Products Customer
& services EN jobs
\_\V/

Pain relievers Pains

©

Figura 5 - Estrutura do Value Proposition Canvas

SEGMENTO DE CLIENTES

0 segmento ou perfil do cliente representado graficamente no circulo, descreve a motivacdo para
comprar o produto ou o servico e consiste na analise de trés fatores: tarefas, ganhos e dores do
cliente. Este bloco deve conter a descricao detalhada do segmento de clientes-alvo, incluindo as suas
necessidades, objetivos e preferéncias, que justificam a sua preferéncia.
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Tarefas do cliente (customer jobs): tudo aquilo que o segmento de clientes precisa realizar
para alcancar o seu desejo. Pode incluir a resolu¢ao de um problema, a realizagao de uma
tarefa ou a satisfacdao de qualquer outra necessidade. As tarefas podem ser funcionais, emo-
cionais e sociais;

Dores do cliente (customer pains): as experiéncias negativas, as emocoes e 0s riscos que o
cliente experimenta na execugao das suas tarefas;

Ganhos para o cliente (customer gains): os beneficios que o cliente espera alcangar com as
suas tarefas, ou seja, quais os aspetos que o encantariam e que podem aumentar a probabili-
dade de aderir a uma proposta de valor.

PROPOSTA DE VALOR

Este bloco contem a descricdo pormenorizada da proposta de valor, incluindo as caracteristicas do
produto ou servico, os beneficios e os aspetos diferenciadores, bem como a forma como atenuam as
“dores do cliente” e proporcionam ou sdo capazes de gerar “ganhos”. Desta forma, considera a analise
dos seguintes fatores: Produtos e Servicos, Alivio das Dores, Criadores de Ganhos.

Produtos e servicos: descricdo da lista de produtos ou servicos que a empresa tem para ofe-
recer e que compoem a solugdo para o cliente;

Alivio das Dores (Pain Relievers): concentra-se nos elementos que eliminam uma frustracdo
actual do cliente. O foco estd na forma como o produto ird aliviar a dor do cliente;

Criadores de Ganho (Gain Creators): tudo o que oferece algo de novo ou melhora a expe-
riéncia do utilizador. E aqui que se mostra como o produto ou o servico surpreende os clien-
tes pelos beneficios gerados, acrescentando valor e respondendo as suas necessidades e
expetativas.

As duas partes interligam-se, pelo que a aplicacdo desta metodologia implica uma reflexdo
abrangente e articulada em torno dos fatores que compdem cada um dos blocos, estabelecendo
relagdes entre os mesmos, de forma a que a proposta de valor responda objetivamente ao perfil do
cliente.

Ao utilizar o Value Proposition Canvas, os empreendedores e/ou as empresas podem entender melhor
as necessidades e preferéncias dos seus clientes-alvo, desenvolver produtos e servicos que satisfagam
essas necessidades e criar mensagens de marketing que comuniquem eficazmente o valor das suas
ofertas.
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3.4. O Modelo da Cadeiade
Valor

A Cadeia de Valor é um modelo de gestdo estratégica que pode ser igualmente aplicado pelos
empreendedores na fase de estruturacdo do seu negdcio, na medida em que permite analisar e definir
o conjunto de atividades que mais e melhor contribuem para criar valor para os seus clientes. O
conceito foi desenvolvido por Michael Porter em 1985, e consiste numa analise sistémica do conjunto
de atividades da empresa (ou processos) comuns a todos os negdcios, através de um fluxograma que
auxilia a analise da sua organizacdo e relacionamento, com vista a uma maior eficiéncia e otimizacao
do negdcio.

A aplicagdo deste modelo consiste em mapear os processos, identificar os elos e relaces entre as
atividades e estabelecer um valor para cada uma delas, possibilitando, assim, um investimento maior
em processos que geram valor junto do cliente.

© 2
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Figura 6 - Cadeia de Valor de Michael Porter (Fonte: Moki)

Atividades Primarias

Relacionam-se com a criagdo e transformacdo dos produtos, vendas, manutencdo e suporte de um
produto ou servico, e compreendem os seguintes processos:

» Logistica de entrada (ou logistica interna): envolve a “supply chain”desde a aquisi¢do
da matéria prima ou a contratacdo de servicos até a distribuicdo e entrega do produto
final;
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Operagdes: sdo atividades que se posicionam a meio do processo e que permitem trans-
formar as entradas (matérias-primas) em saidas (produto final), onde se incluem os equi-
pamentos, montagens, manutencao, testes e outras etapas;

Logistica de saida: considera as atividades associadas a entrega do produto ou servico
ao cliente, incluindo sistemas de recolha, armazenamento e distribuicdo, as quais podem
ser internas ou externas a empresa, mas que garantam a qualidade e cumprimento de
prazos;

Marketing e vendas: sdo as atividades responsaveis por atrair e captar clientes, podendo
considerar a aplicacdo de estratégias tradicionais de vendas, mas também novas estraté-
gias de inbound e outbound marketing;

Servigos: inclui as atividades que mantém e acrescem valor dos produtos ou servicos no
po6s-venda, desde o apoio ao cliente, servicos de reparagdo e/ou instalacdo, formagdo,
entre outros.

Atividades de Apoio

Neste agrupamento encontram-se as atividades de suporte aos processos primarios acima
apresentados, gerando valor para o cliente de forma indireta:

Infraestrutura: todas as atividades de suporte para que a empresa mantenha as opera-
¢Oes diarias. Inclui a administracdo, a gestdo financeira, contabilistica, juridica, etc.;

Gestao de Recursos Humanos: s3o as atividades de gestdo de pessoas, recrutamento e
selecdo de colaboradores, formacao, capacitacao e desenvolvimento individual. As pes-
soas sdo o principal ativo das organizagGes, pelo que a adogdo de boas préticas de gestdo
de RH podem conduzir a vantagens competitivas relevantes;

Desenvolvimento tecnologico: fortemente relacionado com a gestdo de conhecimento
e com os avancos tecnoldgicos, esta vertente considera todos os processos de inovacgao
de suporte a produgdo, incluindo as atividades de Investigacdo, Ideagéo, Inovagdo, De-
senvolvimento de Produto, etc.;

Aquisicao/Compras: considera todos os processos de aquisicdo de recursos que a em-
presa necessita para funcionar, desde a compra de equipamentos as matérias-primas,
exigindo uma forte e saudavel relagdo com fornecedores.
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A aplicacdo deste modelo permite aos empreendedores desenvolverem um exercicio de reflexdo
estratégica em torno do seu negdcio, de acordo com as seguintes fases de implementacdo:

1. Identificar subactividades para cada uma das atividades primarias e de suporte

0 mapeamento exaustivo das atividades e, dentro destas, as subactividades que as constituem, é

o ponto de partida para aplicacdao do modelo, na medida em que possibilita compreender o seu
contributo na cadeia de valor e otimizar os resultados almejados. Neste contexto, as atividades podem
ser categorizadas como sendo Atividades Diretas (criam valor por si mesmas), Atividades Indiretas
(possibilitam a criacdo de valor das atividades diretas) e as Atividades de Qualidade (que garantem a
qualidade de ambas).

2. Identificar e analisar as conexdes

Nesta etapa deverdo ser identificadas as ligacdes entre todas estas atividades, considerando que estas
conexdes é que determinam a criagdo de valor junto do cliente. Por exemplo, existe uma conexdo
evidente entre a gestdo financeira e a aquisicdo de matérias-primas, uma vez que o pagamento é
assegurado por esse processo, sendo por isso importante estabelecer um elo de ligacao eficaz que
salvaguarde eventuais problemas que possam ter impacto na cria¢do de valor e na satisfacdo do
cliente.

3. Procurar oportunidades de melhoria

Ap0s a identificacdo de todos os processos e respetivos elos de ligagdo, esta concluida a estruturacdo
da cadeia de valor, a partir da qual deverd iniciar um processo continuo e sistematico de identificacdo
de oportunidades de melhoria. O objetivo é rever todos os processos e tomar decisGes que conduzam
a otimizacdo do negdcio e a incrementos de eficiéncia, com impacto significativo na margem obtida.

3.5. Diagnostico de
maturidade (ferramenta
online)

A elaboracdo do Business Model Canvas é um avango importantissimo para qualquer empreendedor,
na medida em que exige uma reflexdo profunda na fase de desenvolvimento da ideia de negdcio e
estruturacdo do modelo que melhor se enquadre nos objetivos definidos. E natural que alguns dos
dominios ainda ndo estejam perfeitamente claros na primeira abordagem ao Canvas, mas esse é mais
um motivo para adotar a metodologia, uma vez que o modelo pode ajudar a perceber quais as areas
em que o empreendedor necessita de direcionar o seu esforco de reflexdo, analise e decisdo.
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No ambito do projeto Sharing Economy, foi criada uma ferramenta online que permite avaliar o estado
de maturidade em cada um dos dominios do Canvas, designada por Diagnéstico de Maturidade.
Para além de permitir o conhecimento mais aprofundado das tematicas que devem ser consideradas,
através da bateria de quest&es colocadas, possibilita avaliar o nivel de desenvolvimento da ideia de
negdcio, apontando para os dominios que necessitam ser mais trabalhados.

i @A3PI  our  PROJTOEATIVIOADES  CVENTOS  MATERIAISELBOOKS  DIAGNOSTICO DEMATURIDADE  CONTACTOS =

Diagnostico
de Maturidade

Figura 7 - Ferramenta online Diagndstico de Maturidade (Sharing Economy)

A ferramenta percorre os nove dominios do Canvas e ainda um décimo dominio adicional referente
a Requisitos Legais, que permite avaliar o posicionamento da ideia de negdcio em relagdo a temas
como a designagdo comercial ou a forma juridica da empresa. Para cada um destes dominios sdo
apresentadas quatro questdes de avaliagdo da maturidade, com as seguintes possibilidades de
resposta:

»  Desconheco o tema ou o conceito;
»  Ainda ndo refleti no tema;

»  Jarefleti, mas ndo estd definido;
»  Estd bem definido e concretizado.

No final do exercicio, é apresentado um relatdrio com a pontuacdo final da maturidade da ideia de
negdcio, numa escala entre 40 e 160 valores, bem como é apresentado um grafico que permite avaliar
o desempenho obtido em cada um dos dominios do Canvas. Nesta representacdo grafica surge a
pontuacdo obtida pelo empreendedor e a pontuagdo média que resulta do benchmarking de todos os
exercicios realizados na plataforma.
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O tamma, @aap'l HOME  PROJITOELATIVIDADES  EVENTOS  MATERIAISEEBOOKS  DIAGNOSTICO DE MATURIDADE  CONTACTOS. =

PROPOSTADE
VALOR

REQUISITOS ATIVIDADES

LEGAIS 15 CHAVE

19

ESTRUTURA PARCERIAS

DE CUSTOS ’/ \ CHAVE

ESTRUTURA RECURSOS
DE RECEITAS CHAVE

RELACIONAMENTO

COM CLIENTES SEGMENTACAO

DE CLIENTES

CANAIS DE
COMUNICAGAO

@ Pontuacho cbeida e Pontuacko Midia

Figura 8 - Resultados da ferramenta Diagndéstico de Maturidade

Aconselha-se a todos os empreendedores o preenchimento desta ferramenta, numa perspetiva de
autoavaliacdo, o que podera ser feito em qualquer altura de forma totalmente livre e universal.
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4. Estudos de Caso na
Economia de Partilha

Neste capitulo sdo apresentados alguns modelos de negdcio que se enquadram nas caracteristicas e
nos principios da Economia de Partilha, com destaque para a construcdo do modelo Canvas para cada
um deles. A selegdo dos casos teve em consideragdo as possiveis abordagens (C2C/B2C) e orientacdes
de mercado (for profit/ non profit) na tentativa de esclarecer o leitor para as diferentes formas de
estruturar o seu negdcio.

ABORDAGEM AO MERCADO

Consumer to Consumer Business to Consumer
o
a .
g For profit &
[+ 4 o
w
w airbnb
w
=)
o
<
O
: @)
g | M L O 4 Makerspaces
[~ X
o couchsurf ing “com

Dentro de cada uma destas categorias é ainda apresentada uma lista de dez exemplos de atividades
econdmicas enquadradas no conceito da economia de partilha, que ilustram a diversidade e
abrangéncia das oportunidades que podem ser desenvolvidas e cujos modelos podem ser adaptados
a qualquer ideia inovadora que cumpra as premissas do negdcio.

E-BOOK 28
ECONOMIA DE PARTILHA - MODELOS DE NEGOCIO B2C /C2C



SHARING ECONOMY ‘ AAPI

4.1. Consumer-to-Consumer,
For-Profit (C2C)

Airbnb

A Airbnb apresenta um modelo de negdcio baseado na economia de partilha que permite a individuos
arrendar as suas casas ou apartamentos a hdspedes, proporcionando uma alternativa mais auténtica
e acessivel as tradicionais estadias em hotéis. Fundada em 2008, a plataforma cresceu e tornou-se
num dos sites de viagens mais populares do mundo, com milh&es de antncios publicados em mais de
190 paises.

Airbnb Quartos e + de 50 novidades n‘ Vejao filme Quartos  Saiba mais
& airbnb Qualquer lugar Qualquer semana Adicionar héspedes o Facga da sua casa um Airbnb @ = 0
= =14 o
[25) = a7 E ia = o & = tal > 2 Filtros
Quartos  Piscinasincrivels ~ Emfrenteadprala  Vistasincrivels  Zonarural Luxe Cabanas Vinhas MeuDeus!  Casaspequenas »

e

2 A |
<CH
i ’

Los Angeles, Califérnia, Estad... % 487  Cidade do México, México *50 Nantes, Franga % 495 Lindfield, Reino Unido * 498
Fique no espacgo de Rebecca Fique no espago de Werner - CXO Fique no espago de Golwen Fique no espago de Michelle & Michael
6-11de jan. - Anfitrido individual 7-12 de mai. - Anfitrido individu i. - 2 de jun. - Anfitrido. 8-13 de mai. - Anfitrido individual

2 Mostrar mapa [}
€132 noite €133 noite B €135 noite
© 2023 Airbnb, Inc. - Privacidade - Termos - Mapadosite - Informagdes da empresa @ Portugués (PT) € EUR Apoio e recursos A

Figura 9 - Website airbnb (www.airbnb.pt)

Através da Airbnb, os proprietarios podem anunciar as suas propriedades, definir os seus proprios
precos e comunicar diretamente com os hospedes para organizar estadias. Os héspedes podem
procurar anuncios com base na localizac3o, no preco e noutros critérios, e podem ler as opinides
de outros utilizadores antes de reservar. A Airbnb recebe uma comissao sobre cada reserva, o que
constitui a principal fonte de receita para a empresa.
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As trés principais componentes do modelo de negdcio Canvas do Airbnb sdo:

AAPI

Proposta de Valor: oferece uma experiéncia de viagem personalizada e auténtica, permitindo que os
héspedes figuem em propriedades Unicas e locais que normalmente ndo estio disponiveis na oferta

hoteleira tradicional. Além disso, os proprietarios podem obter rendimentos ao arrendar as suas casas
ou apartamentos, criando uma situagao vantajosa para ambas as partes.

Segmentos de Clientes: direciona-se para trés categorias: pessoas que gostam de viajar e procuram

experiéncias Gnicas, econdmicas e em ambiente familiar, os proprietarios de habitacdes que
pretendem rentabilizar e toda uma geragdo conhecida como Millennials, que se caracterizam pelas

suas competéncias e motivac¢des digitais.

Fontes de Receita: a Airbnb gera receitas cobrando uma comissao aos interlocutores sobre cada
reserva efetuada através da sua plataforma. Em parceria com os proprietarios, oferece ainda servigos

adicionais que incrementem “novas experiéncias”, que proporcionam fluxos de receitas adicionais.

PARCEIROS CHAVE

- Proprietérios (arrendam
as suas habitagdes)

- Héspedes (procuram
espacos)

- Fotdgrafos (freelancers)
- Seguradoras

- Business Angels

- Sistemas de pagamento

ATIVIDADES CHAVE

- Desenvolvimento de
produto & Gestdo

- Construgdo e gestdo da
rede de proprietdrios

- Construgdo e gestdo da
rede de héspedes

-TIC

- Marketing

RECURSOS CHAVE

- Ativos dos proprietérios
- Colaboradores eficientes
- Tecnologia

- Plataforma

- Marca

- Suporte legal e juridico

- Apoio de seguradoras

PROPOSTA DE VALOR

Proprietarios:

- Rentabilizam os seus
ativos

-Airbnb oferece o seguro
aos proprietarios

- Sessoes de fotografia
gratuitas para as
propriedades listadas
pelos préprios

- Os proprietarios podem
oferecer “experiéncias
adicionais” (aulas de surf,
showcooking, etc.)

Héspedes:

- Podem arrendar um
espaco familiar, em
alternativa a um hotel

- Pregos mais baixos

- Plataforma online

- Podem usufruir de uma
nova experiéncia

RELAGAO COM
CLIENTES

- Uma experiéncia
integrada e completa

- Criagdo de conta e
registo na plataforma
gratuita

- Rating & reviews

- Facilidade de pesquisa
- Seguro

- Marketplace online e
hospitalidade

- Funciona em continuo
(24 horas/ 7 dias)

- Totalmente digital

- Ofertas promocionais
- Mecanismo seguro
baseado no sistema

CANAIS

-Website Airbnb ou app
-Digital marketing,
incluindo internet ads
-Social media

-Guias de alojamento

SEGMENTO DE
CLIENTES

Proprietarios:

- Individuos que possuem
casa e pretendem
rentabiliza-las

- Individuos que
pretendem conhecer
outras pessoas

Héspedes:

- Individuos que gostam
de viajar

- Pessoas que valorizam o
conforto a baixo preco

- Millennials

- Operagdes IT
- Suporte ao cliente
- Custos salariais

- Marketing
- Custos juridicos
- Impostos

ESTRUTURA DE CUSTOS

- Equipamento tecnoldgico e custos de funcionamento

- Pagamento a fotgrafos freelancers
- Acordos com seguradora

FONTES DE RECEITA

- As receitas sdo geradas em cada reserva
- Airbnb cobra aos hdspedes uma taxa entre 6 a 12% e aos proprietarios uma taxa

entre3a5%

- Os proprietédrios podem disponibilizar ofertas adicionais, nas quais a Airbnb cobra

uma comissdo de 20%

(Fonte: vizoly.com)
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As outras sete componentes do modelo de negdcios Canvas do Airbnb s&o:

Canais: a Airbnb utiliza uma variedade de canais para chegar aos seus clientes, incluindo o seu
website e app, plataformas de redes sociais e publicidade online. Também se baseia no tradicional
marketing boca-a-boca, com clientes satisfeitos a partilharem as suas experiéncias positivas com
outros. E um facto que a plataforma esta “na boca do mundo”, o que favorece especialmente os canais
de comunicagdo informais.

Relacoes com os Clientes: as relagdes com os clientes da Airbnb sdo construidas com base na
confianga e na transparéncia. Sendo um modelo B2C, em que todo o relacionamento é online,
a plataforma incentiva os seus utilizadores a comunicarem abertamente por esta via e fornece
ferramentas e outros recursos para facilitar este processo.

Atividades Chave: desenvolvimento e manutencao da plataforma, marketing e publicidade para
atrair clientes, gestdo da rede de proprietarios e garantia de conformidade com as leis e regulamentos
locais.

Recursos Chave: a plataforma, o branding da marca, a rede de proprietarios e a infraestrutura
tecnoldgica sdo os principais recursos da Airbnb. A plataforma agrega mais de 3 milhGes de ofertas
disponiveis em mais de 65 mil cidades localizadas em 191 paises, estando disponivel em 26 idiomas.
Importa ainda salientar que, no ambito dos recursos, a plataforma dispde de um sistema de
pagamentos seguro e disponivel 24 horas, 7 dias por semana. Em termos de tecnologia, para além de
haver uma forte articulagdo com plataformas de redes sociais, recorre a sistemas de verificacdo de ID,
sendo que estes também s3o recursos importantes.

Parcerias Chave: para além dos proprietarios e hospedes, a Airbnb assenta num conjunto relevante
de parcerias com organizacoes diversas, incluindo entidades locais ligadas ao setor do turismo, para
ajudar a promover a sua plataforma e garantir o cumprimento dos regulamentos e outros requisitos
legais. Ao longo dos anos estas parcerias tém vindo a ser reforcadas, algumas delas com elevado
impacto no modelo de negdcio. A empresa adquiriu a Luxury Retreats International, direcionada para
o mercado de luxo, bem como a NabeWise, que é um guia de viagens online. Acresce a parceria com a
Tesla Motors, que permite disponibilizar um servico complementar de aluguer de viaturas.

Estrutura de Custos: desenvolvimento e manutencdo de tecnologia, custos salariais, marketing,
atendimento ao cliente, seguros e impostos sdo as principais componentes de custos, os quais se
multiplicam pelas duas dezenas de escritérios espalhados um pouco por todo Mundo.

0 fenomeno da partilha de casas

0 modelo de economia de partilha da Airbnb veio perturbar a indUstria hoteleira tradicional,
oferecendo aos viajantes mais op¢des e maior flexibilidade, ao mesmo tempo que proporciona uma
nova fonte de rendimento aos proprietarios.
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Trata-se de uma profunda alteracao de paradigma no regime global de arrendamento, muito
impulsionado pelo crescimento do turismo, a que se associa um conjunto de vantagens Unicas

que justificam o seu sucesso. A primeira dessas vantagens é a elevada rentabilidade, ou seja, a
existéncia de uma plataforma online confere aos proprietérios a possibilidade de rentabilizarem os
seus ativos, arrendando uma habitacdo, seja apartamento ou mesmo uma moradia, por um periodo
de tempo variavel (curto ou de mais longa duracdo) sem terem de passar por processos legais e
administrativos, altamente burocraticos e morosos. Outra vantagem reside na flexibilidade pelo facto
de o proprietario poder escolher as datas em que pretende disponibilizar a sua habitacdo. Salienta-se
um outro aspeto vantajoso deste modelo numa perspetiva social, na medida em que proporciona um
ambiente propicio e facilitador do relacionamento entre as partes interessadas.

Todavia, e ndo obstante as inimeras vantagens deste modelo, o mesmo incorpora alguns
constrangimentos que importa salientar. Do lado dos proprietarios, existe o risco de verem as suas
habitacdes danificadas e ainda de surgirem eventuais conflitos com os vizinhos e a comunidade
circundante. Por outro lado, os héspedes podem correr o risco da habitagdo encontrada ndo
corresponder exatamente a descri¢do que reside na plataforma. Em todos os casos, o processo tem
vindo a ser aprimorado, existindo atualmente uma série de procedimentos que salvaguarda ou
permite dirimir eventuais conflitos, como os que foram identificados.

Outros exemplos

Dentro desta categoria destacam-se as atividades relacionadas com a partilha de habitagdo ou de
viaturas, conforme lista de exemplos na figura seguinte:

. Arqueupos ae auvigaae
Uittt (Peer-to-peer / Business-to-peer / Non-profit / For-profit)

/\ Peer-to-peer >
b For-profit (Alojamento)
alrbb

1R Hibrido entre

faurbnb *  for-Profit and Non-Profit (Alojamento)
lyn (Partilha de bolcias)
@ (Partilha de bolcias)
Goﬂ‘ (Partilha de boleias)
(Partilha de boleias)
zimride

(Aluguer de veiculos)

@ campspace (Alojamento)
LOVE
HOME (Alojamento)
Swop
JustPark (Espago de Aluguer)
[Sriacen (Espago de Aluguer)

Figura 10 - Visdo geral de 10 exemplos de atividades Consumer-to-Consumer For-Profit (C2C) da EP (fonte: Cotrim, 2019)
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4.2. Business-to-Consumer,
For-Profit (B2C)

Zipcar

A Zipcar é uma empresa norte-americana de partilha de automdveis criada no ano 2000, tendo sido
adquirida pelo Grupo AVIS no ano 2013 pelo valor de 500 milhdes de délares. O modelo de negécio
é claramente enquadrado no Business to Consumer, com uma abordagem de mercado for profit, que
assenta no aluguer de viaturas cuja propriedade é da prépria empresa, através de uma plataforma
online.

How it works Pricing More ¥ Help Signin

Location Pickup Return
Q Introduza uma localiza... B Frisss @® 1900pM v B Friss @®© 20:00PM v o

Instantly book cars near you

Need a car? Oh, you've come to the right place. Book cars on
demand by the hour or day. Join instantly, drive in minutes.

How Zipcar works

Figura 11 - Website Zipcar (www.zipcar.com)

Ao longo dos anos, transformou-se numa marca muito forte ligada a sustentabilidade ambiental, mas
também com um elevado impacto na componente econdmica, pois permite uma redugdo significativa
dos custos de deslocacdo, sendo que estes dois fatores constituem as componentes mais relevantes
da proposta de valor, largamente reconhecida e aceite pelos seus clientes.
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AAPI

PARCEIROS CHAVE ATIVIDADES CHAVE | PROPOSTA DE VALOR RELACAO COM SEGMENTO DE
CLIENTES CLIENTES
- Avis Budget Group - Procurement - Uma forma fécil e
- Fabricantes de - Manutengdo e gestdo independente de fazer - Partilha de viaturas - Individuos que preferem
automoéveis da frota deslocacbes - Sistema self-service n&o possuir uma viatura
- Jetblue - Gestdo de infraestruturas | - Forma alternativa de - Sistema de acesso 3s prépria ou pretendem
- Companhia de seguros - Marketing aceder a viaturas varias viaturas através de um reduzir custos
- Gestores de - Gestdo de reservas viaturas cartdo Zipcar - Empresas que
Estacionamento - Desenvolvimento - Carsharing em - AplicacBes Android necessitam de assegurar
- Estagbes de tecnoldgico alternativa a sistemas de ou 10S que permitem a deslocages ocasionais e
carregamento - Manutengdo de sistemas | aluguer localizacdo da viaturae o | ndo tém frota
IT - Um membro Zipcar pode | acesso & mesma
- Servigos financeiros usar viaturas em qualquer | - Servicos adicionais
- Recursos Humanos parte do Mundo
RECURSOS CHAVE CANAIS
- Mais de 500 - Aplicagdo movel
colaboradores - Sistema Online
- Pontos de recolha - Apoio telefénico
- Frota de viaturas continuo
- Plataforma online de - Pontos de recolha
reservas sinalizados
- Tecnologia - Redes Sociais
ESTRUTURA DE CUSTOS FONTES DE RECEITA
- Procurement - Inscri¢do na plataforma
- Frota - Fee anual da assinatura
- Combustiveis - Taxa de reserva na plataforma
- Seguros - Valor cobrado por hora ou dia
- Servigos de limpeza
- Manutengdo
- Call center
- Estacionamentos
- Pessoal
- Instalagdes
- Tecnologia - operagdes e manutengao
- Impostos

(Fonte: vizoly.com)

Parcerias Chave: a Zipcar teve origem em Seattle e foi sujeita a uma fusdo com o seu principal rival, a
Flexcar. Em conjunto, foram capazes de liderar o mercado de aluguer de viaturas, mais recentemente

como subsididria da Avis. As parcerias constituem, pois, um dos pilares fundamentais do negécio, que
contribuem indiscutivelmente para o seu crescimento e para a constante inovacao, como caso das
parcerias existentes com alguns fabricantes, que oferecem solu¢es de combustiveis verdes e viaturas

elétricas ou com baixas emissdes de CO2.

Atividades Chave: encontram-se identificadas as atividades “core” relacionadas com a manutencdo e
gestdo da frota, bem como as tarefas associadas a componente tecnoldgica, ndo sé no que respeita ao

desenvolvimento de novas solu¢des, como também a manutenc¢ao do sistema TI.
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Recursos Chave: a plataforma tem mais de 1 milhao de utilizadores em mais de 500 cidades
espalhadas por 9 paises. Em termos de frota de veiculos, contam-se mais de 10 mil ofertas em todo
0 Mundo. Acrescem outros recursos relevantes, tais como a prépria plataforma tecnoldgica e as
infraestruturas fisicas de acolhimento e pontos de recolha, ambos imprescindiveis para o negécio.

Proposta de Valor: o modelo proporciona aos seus utilizadores a possibilidade de se deslocarem
em viaturas que, ndo sendo prdprias, podem abranger uma infinidade de marcas e modelos
diferentes. O atributo mais relevante é o facto de ser um processo simples e flexivel que confere total
independéncia de escolha ao utilizador.

Relacdo com Clientes: é um dominio bastante aprimorado pela empresa, ao disponibilizar solucdes
tecnoldgicas que facilitam e incrementam a satisfacdo do utilizador, tais como um cartdo de acesso
(que desbloqueia o carro) ou as apps que permitem a localizagdo da viatura. Por outro lado, a
empresa oferece ainda outros servicos adicionais, cuja adesdo confere o direito a prémios e outros
beneficios.

Segmento de Clientes: a plataforma direciona-se a dois tipos de clientes, por um lado, os utilizadores
individuais, que pretendem usufruir de uma viatura para as suas deslocacdes e, por outro lado, as
empresas que necessitam de recorrer a um servigo de transporte ocasional, sem custos acrescidos. Ao
nivel dos utilizadores individuais, a ZIPCAR langou um programa especifico para estudantes, através
de uma parceria com as Universidades, através do qual é fornecido um pacote com custos reduzidos e
adaptados as necessidades deste publico-alvo.

Canais: a Zipcar utiliza diversos meios de comunicagdo com os seus clientes, com destaque
principalmente para os meios online, sem descurar o apoio direto por telefone, disponivel 24 horas, 7
dias por semana.

Estrutura de Custos: inclui todas as despesas relacionadas com a execucdo das operag¢des, desde os
custos com combustiveis, seguros, limpeza e manutencgdo, instalagdes e outros equipamentos, mas
também estdo consideradas as despesas com a tecnologia e manutencdo da plataforma IT.

Fontes de Receita: os utilizadores fazem o seu registo na plataforma e pagam um valor de assinatura
anual. Por cada utilizacdo das viaturas é também assegurado um pagamento que varia consoante a
duragdo do aluguer (horas, ou dias) e que inclui os custos de combustivel, seguros e manutencdo.

0 fenomeno da partilha de viaturas

A partilha de automdveis ou bicicletas é um fendmeno novo nas sociedades modernas, que teve
origem nos Estados Unidos e Canada e veio para ficar. No ramo automovel, sdo varias as modalidades
que existem nesta componente da Economia de Partilha todos com uma abordagem do tipo B2C,
mas podemos essencialmente considerar dois modelos de negdcio distintos: por um lado, a partilha
de automdveis num regime de aluguer de curta duracdo, como a Zipcar ou Car2Go e, por outro lado,
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a utilizacdo de um automovel partilhado através de uma plataforma, como a Uber ou a Lyft. Para se
perceber melhor a diferenca entre estes modelos, de forma muito simples, a Uber é uma plataforma
que disponibiliza a viatura e o condutor, sendo os pagamentos realizados de acordo com os Km
realizados, enquanto que a Zipcar disponibiliza apenas a viatura, em regime de aluguer de curta
duragdo, exigindo o pagamento de uma assinatura mensal.

Estes exemplos de economia de partilha visam proporcionar aos utilizadores o uso de uma viatura
a custos reduzidos comparativamente ao sistema tradicional de aluguer de viaturas ou o recurso a
outras formas de deslocac3o, como por exemplo, os téxis. E uma boa op¢do para assegurar viagens
curtas, em que o condutor encontra com facilidade o tipo de veiculo que procura, em que o mesmo
rapidamente fica disponivel para atender as necessidades de curto prazo de outro utilizador.

Este fendmeno encontra-se largamente estudado, sendo possivel concluir que o aspeto fundamental
que justifica o sucesso destas plataformas, sobretudo nos espacos urbanos (ndo tanto nos espacgos
rurais) é o facto de eliminar totalmente os custos de aquisicdo de uma viatura (e outros custos
associados, como os seguros, manutencdes, etc..) e reduzir substancialmente os custos inerentes as
opcdes de deslocacdo tradicionais, por exemplo em transportes publicos ou taxis, sendo a op¢do mais
adequada a condutores ocasionais.

Do ponto de vista ambiental, a partilha de viaturas contribui indiscutivelmente para a reducao de
trafego automovel e consequente emissdo de CO2, assim como permite reduzir os espacos destinados
ao estacionamento nas grandes cidades, libertando estas areas para outras solug¢des, como por
exemplo, a criacdo de jardins ou outras infraestruturas, cada vez mais valorizadas pela populacao,
numa perspetiva de harmonizar os espacos publicos e de lazer.

Existem, no entanto, algumas fragilidades associadas a este modelo de partilha. A mais relevante esta
relacionada com o planeamento, que se reveste de elevada complexidade, s6 sendo possivel resolver
mediante uma infraestrutura tecnoldgica robusta. Qualquer erro no planeamento pode originar uma
elevada espera da viatura e, por conseguinte, a desisténcia por parte do utilizador. Por outro lado,
identifica-se uma reduzida previsibilidade do sistema, em que a elevada procura de viaturas pode
igualmente conduzir ao entupimento do sistema, e ao abandono do pedido de reserva.

Em todo o caso, estamos perante um modelo de negdcio totalmente inovador e disruptivo, cujo
crescimento tem vindo a acompanhar as tendéncias das gerag¢des futuras e que pode ser adaptado
para qualquer meio de deslocacgao, sejam viaturas, bicicletas, trotinetes ou outros, sobretudo nas
grandes cidades, que apostam cada vez mais em solu¢des de mobilidade sustentavel e amigas do
ambiente.
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Outros exemplos

Os negécios B2C que visam a maximizag&o do lucro tém vindo a destacar-se na esfera da mobilidade,
com particular incidéncia em negdcios de aluguer de viaturas e outras formas de deslocacéo,
conforme lista de exemplos apresentada na figura seguinte:

Organizagio (Peer-to-peer / nl:::::":‘l‘l;:-.p::‘: 7 :::;rom / For-profit)
€ zipcar B":::_‘;r‘:ﬁ':“r (Aluguer de veiculos)

A ;

;.!-.‘. (Aluguer de veiculos)
@ LuxE

(Espago de Aluguer)

(Veiculo — Aluguer de Bicicletas)

(Veiculo ~ Aluguer de Bicicletas)

M (Veiculo —~ Aluguer de Moto)

| n F‘. n (Veiculo ~ Aluguer de Scooter & Bicicleta)

(Veiculo ~ Aluguer de Scooters)

(Veiculo ~ Aluguer de Scooters)

(Veiculo ~ Aluguer de Scooter & Bicicleta)

Figura 12 - Visdo geral de 10 exemplos de atividades Business-to-Consumer, For-Profit (B2C) da EP (fonte: Cotrim, 2019)

4.3. Consumer-to-Consumer,
Non-Profit (C2C)

Couchsurfing

A Couchsurfing é uma comunidade C2C com mais de 14 milhdes de membros instalados em cerca

de 200 mil cidades espalhadas pelo Mundo, que conecta viajantes com uma rede global de pessoas
dispostas a compartilhar conhecimento, pensamentos e outras matérias profundas e significativas,
tornando a viagem uma experiéncia verdadeiramente social. O Couchsurfing comegou em 2004 como
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um pequeno projeto impulsionado pela paixao de viajar dos fundadores Casey Fenton, Daniel Hoffer,
Sebastian Le Tuan e Leonardo Bassani da Silveira. Um e-mail para um grupo de estudantes na Islandia
deu origem a ideia de que pessoas em qualquer lugar gostariam de compartilhar as suas casas com
estranhos, aumentando a sua rede de amigos.
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About

Getting Started

How It Works > How Couchsurfing Works

Resource Center

You have friends all over the world, you just haven't met them yet.
Mobile

Couchsurfing is a service that connects members to a global community of

Safety
travelers. Use Couchsurfing to find a place to stay or share your home and
Community hometown with travelers.
Support Couchsurfers organize regular events in 200,000 cities around the world. v

Figura 13 - website Couchsurfing (www.couchsurfing.com)

O lema “Share your life” caracteriza a visao desta plataforma, que ndo tem fins lucrativos e se inscreve
claramente numa abordagem C2C, uma vez que funciona com base numa comunidade constituida
por pessoas, na qualidade de viajantes e hospedeiros. Ambos tém de criar o seu perfil na plataforma,
com o maximo de informacdo sobre as suas preferéncias e interesses pessoais, para que seja possivel
fazer o match mais adequado. O viajante podera fazer a pesquisa dentro das localidades que pretende
conhecer e explorar e enviar um Couchrequest ao anfitrido, que analisa o perfil e decide se aceita

ou ndo estabelecer esta conexdo. O funcionamento desta plataforma segue um rigoroso pacote de
politicas de seguranca e termos de utilizacdo que as partes interessadas devem conhecer, aceitar e
cumprir, para salvaguardar a seguranca, a ética e a transparéncia de todo o processo.

A Couchsurfing é gerida por uma organizacdo sem fins lucrativos e é apoiada por sete investidores
privados em rondas de financiamento que ja atingiram os 22,6 milh&es de ddlares, entre os quais a
Benchmark, Menlo Ventures, General Catalyst e Omidyar Network.
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PARCEIROS CHAVE ATIVIDADES CHAVE | PROPOSTA DE VALOR RELACAO cOM SEGMENTO DE
CLIENTES CLIENTES
- Investidores de capital - Design e programagdo - Conecta membros
- Comunidade de - Desenvolvimento da dentro de uma - 0s membros da Viajantes:
Couchsurfers (viajantese | plataforma comunidade global de comunidade partilham - Pessoas que adoram
anfitrides) - Manutencdo viajantes as suas vidas com outras | viajar

- Operagdes Data Center

- Suporte ao cliente

- Ferramenta de gestéo de
eventos

- Apoia a procura de locais
onde ficar ou partilhara
sua casa com viajantes
-Proporciona troca de
experiéncias, partilha de
cultura e respeito mutuo

- Promove o
conhecimento de novos
locais em todos os paises

pessoas
- Perfil dos couchsurfers
-Acomunidade em si

- Arelagdo com os
residentes locais e

o conhecimento de
viajantes

- Pessoas que querem
conhecer outras pessoas
- Pessoas que pretendem
conhecer novos locais
sem custos

Anfitrides:
- Pessoas que querem

- Manutengdo

- Apoio ao cliente
- Consultadoria

- Salarios de colaboradores

- Desenvolvimento da plataforma

- Email marketing e newsletters

- Gratuito

- Alojamento em anfitriGes locais
- Hospedagem de viajantes internacionais

- Participagdo em eventos

- Verificagdo de membros (tem um custo de 60 ddlares)

- Confirmagdo por SMS

- Acesso gratuito ao site e app

RECURSOS CHAVE do Mundo CANAIS partilhar o seu espaco de
- Proporciona aprender forma gratuita
- Uma comunidade global | uma nova cultura - Website - Pessoas que pretendem
de 14 milhes de pessoas | e praticar linguas - App méveis conhecer outras pessoas
- Infraestrutura estrangeiras - Boca a boca
tecnolégica - Fazer amigosemtodoo | -Blog
- Eventos offline Mundo - Redes sociais
- Contetidos gerados - Eventos
pelos utilizadores - Media
- Marca
-App
ESTRUTURA DE CUSTOS FONTES DE RECEITA

(Fonte: visologi.com)

Parcerias Chave: considerando que se trata de uma plataforma sem fins lucrativos, destacam-se

como parceiros chave os investidores de capital que asseguram o seu funcionamento, fazendo face as
despesas elencadas e que se prendem sobretudo com a programacao e manutencao da infraestrutura
tecnoldgica (de notar que o inicio desta operagdo foi conseguido com recurso a voluntariado).
Todavia, o “core” da atividade reside na comunidade em si, em que os seus elementos surgem como
parceira chave, mas também, como o seu principal ativo.

Atividades Chave: a atividade central da Couchsurfing é centrada no desenvolvimento da plataforma
e no suporte aos elementos da comunidade. Dentro deste campo, desenvolvem-se também algumas
atividades paralelas e complementares de gestdo e comunicacdo dos eventos que sdo realizados nas
varias geografias, como forma de promover as localidades, as culturas e as relagGes entre as pessoas.

Proposta de Valor: a plataforma apresenta uma proposta aos seus utilizadores baseada nos
principios do consumo colaborativo, apelando a consciéncia no uso dos bens materiais e outros
recursos do planeta, atributos muito caracteristicos de uma nova geragdo de consumidores. Neste
sentido, a proposta de valor incide na troca do conhecimento das diferentes culturas e no respeito
mutuo, transformando as viagens numa verdadeira experiéncia inovadora sustentada em rela¢Ges
sociais e pessoais.
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Relacdo com Clientes: arelagdo com os clientes é baseada nos atributos da prépria comunidade,
através do perfil dos seus membros, que promovem o engagement personalizado e a partilha de
novas experiéncias. Sao valorizados fatores como a riqueza, a relevancia e o contexto social dos
membros da plataforma, capazes de gerar efeitos comuns no ambito da rede e exponenciar o
interesse em novas adesdes.

Segmento de Clientes: a plataforma esta direcionada para dois tipos de clientes: os viajantes,
pessoas com vontade de conhecer o Mundo, expandir o seu conhecimento e partilhar as suas
aventuras; e os anfitrides, pessoas com disponibilidade e motivacdo para partilhar o seu espaco
habitacional e partilhar as suas vivéncias com terceiros, mesmo desconhecidos, com objetivo de
alargar a sua rede de contactos internacional.

Recursos Chave: para além da infraestrutura tecnoldgica, a rede de contactos no seio da comunidade
¢ o recurso mais relevante, gerando uma marca (também ela um enorme ativo) que alimenta a
atividade da plataforma e o seu crescimento. Dentro deste campo, poderd também considerar-se

um recurso chave o conjunto de politicas de seguranca e privacidade que foram sendo construidas e
reforcadas ao longo dos anos, que tornam esta plataforma mais robusta na prevencado de riscos e na
defesa dos seus membros.

Canais: os canais de comunicacdo sdo variados, vdo desde a prépria plataforma as redes sociais.
Contribuem ainda os eventos realizados no seio da comunidade, que atraem novos membros, assim
como os contetidos gerados pelos seus utilizadores e que sdo disseminados de forma viral por
diversos canais. Ndo esquecer que Couchsurfing é, em si, uma marca poderosa no mundo das viagens
e entretenimento, pelo que é também muito comum encontrar noticias geradas pelos media.

Estrutura de Custos: para além dos custos associados ao desenvolvimento e manutenc@o da
plataforma, sdo de considerar os investimentos em marketing e aumento de trafego nas redes sociais.

Fontes de Receita: trata-se de um modelo non profit, que pressupde transacdes gratuitas. E verdade
que, no ambito das politicas publicitadas no site, ndo podera haver qualquer pagamento pelos
servicos disponibilizados na plataforma. Apenas existe uma receita proveniente da valida¢do de novos
membros, mas é quase residual.
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Outros exemplos

As atividades que se enquadram numa abordagem C2C sdao normalmente desenvolvidas por
entidades sem fins lucrativos e podem abranger a partilha de uma enorme diversidade de bens
materiais e imateriais, como é demonstrativo na lista de exemplos que consta da figura seguinte:

PP
Organizacho (Peer-to-peer / Business-to-peer / Non-profit / For-profit)
( Peer-to-peer
\ Non-Profit (Bolsa de Servigos baseada no tempo)
OTimeBanks —
oy (Partilhar Espago gratuitamente)
kot !1
Welcome " (Partilhar Espago gratuitamente)
(Espago de Aluguer)
is (Carpooling e Partilha de Bolcias)
BlaBlaCar
e (Empréstimos de Itens)
peerby
Ry (Empréstimos de Itens)
R ]
BookRix (Acesso gratuito a Publicagio de Livros & Leitura)
OS2 R
clothicy (Troca de Roupa)

PR

(Partilha de Alimentos)

RS

UL > Hibrido entre Aloi
ojamento,

fairbnb Non-Profit and For-Profit (Aloj )

Figura 14 - Visdo geral de 10 exemplos de atividades Consumer-to-Consumer, Non-Profit (C2C) da EP (fonte: Cotrim, 2019)

4.4. Business-to-Consumer,
Non-Profit (B2C)

Makerspace

Um Makerspace é um espaco de trabalho colaborativo que pode funcionar dentro de qualquer
instalacdo publica ou privada e que permite a qualquer individuo conhecer e explorar o uso de
ferramentas e tecnologias. Inspirado pelo movimento “maker” e na cultura “do-it-yourself’ que surgiu
nos Estados Unidos em 2005, rapidamente se expandiu por outras geografias, incluindo a Europa,
onde o conceito se encontra amplamente difundido.
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0 fendmeno esta muito associado a inovacdo tecnoldgica que tem conduzido a uma crescente
necessidade de democratizar o acesso a novas tecnologias, o que é possivel mediante o surgimento
de espacos-oficina comunitéarios abertos a sociedade civil. Estes espacos estdo a proliferar sobretudo
nas cidades em que existe uma forte aposta na inovacado e no empreendedorismo, uma vez que
proporcionam mais oportunidades de negécio, de desenvolvimento de competéncias e criagdo de
Nnovos empregos.

Em termos conceptuais, a expressao ‘makers’ aplica-se a uma vasta comunidade de empreendedores
que usam a criatividade e a inovagao para iniciarem desta forma a sua atividade empresarial, em
nome individual ou constituindo empresas, e que utilizam os makerspaces para langcarem os seus
produtos em mercados de nicho, com pequenas producoes (ja que estdo equipados com diversas
tecnologias). Podem ainda ser usados por empresas para a producdo de protdtipos ou pequenas
séries, a custos bastante reduzidos.

Os makerspaces emergiram no contexto académico, sobretudo nas Universidades, com um forte
empenho dos docentes, numa perspetiva de transformar os métodos de aprendizagem e fomentar a
abertura ao exterior. No entanto, a evolucao do conceito e a perce¢cdo do impacto que os makerplaces
podem trazer para o desenvolvimento das comunidades locais, como forma de estimular o
empreendedorismo e a inovacdo, faz com que haja uma crescente aposta destes espacos com o apoio
de outras entidades privadas (associacdes, fundacdes, etc.), como também do poder publico local.

A abordagem ao mercado inscreve-se tipicamente numa légica B2C non profit, na medida em que
existe uma correlacdo entre a necessidade de mercado e o utilizador do espaco que é partilhado,
gerando valor para ambos, sem a perspetiva de maximizar lucros.

Dentro deste contexto, surgem os FabLab, as Techshops e os Hackerspaces que, embora tenham
caracteristicas especificas, tém em comum o facto de serem espacos onde as pessoas podem
aprender, colaborar e partilhar ndo sé os espacos e os equipamentos, mas também o conhecimento e
o networking.
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PARCEIROS CHAVE

- Escolas e Universidades
- Comunidades criativas
- Clubes de
empreendedores

- Formadores

- Comunidade em geral

ATIVIDADES CHAVE

-Disponibilizacdo de
oficina equipada com
diversas tecnologias
-Diversas artes e oficios
-Workshops/Formagao
-Criagdo de contetidos

RECURSOS CHAVE

- Ferramentas e
equipamentos

- Espacos e oficinas
- Website e app

- Conhecimento e
networking

PROPOSTA DE VALOR

- Disponibilizar o livre
acesso a tecnologias
inovadoras, a formacéo, a
materiais e a projetos de
cocriagdo colaborativos

- Apoiar a criagdo de
contelidos inovadores

- Fomentar e incubar
novos negocios

- Organizar eventos para a
comunidade em geral

RELAGAO COM
CLIENTES

- Workshops/Formagdo
dirigidos ao publico em
geral

- Supervisdo das ativi-
dades realizadas

- Eventos e outras
atividades online e offline

CANAIS

- Calendario de eventos
- Comunicagdo online
- Popup de eventos

SEGMENTO DE
CLIENTES

-Todas as pessoas de
todas idades interessadas
em aprender sobre novas
tecnologias e o seu uso

- Artesdos ou criativos

- Empreendedores e
empresarios

- Criadores de contelidos

ESTRUTURA DE CUSTOS

FONTES DE RECEITA

- Custos fixos (rendas, alugueres, seguros)
- Compra de equipamento e ferramentas
- Custos de manutencao

- Formadores

- Marketing

- Custos dos eventos

- Quotas de associados

- Inscri¢do em workshops/formagao
- Sponsors de eventos

- Publicidade

(Fonte: steemit.com)

Parcerias Chave: este dominio é constituido pelos diferentes parceiros que o negdcio tem e que
sdo os que tornam possivel a existéncia e o funcionamento do makerspace, aportando recursos
financeiros, equipamentos ideias inovadoras.

Atividades Chave: as principais atividades que se realizam neste espaco sdo todas as que
proporcionam a aprendizagem, experimentacao e utilizacdo de diferentes equipamentos e
ferramentas para a implementacdo de ideias inovadoras. Simultaneamente, sdo oferecidos workshops
e acoes de formacdo a todos os que pretendem conhecer as novas tecnologias, tendo em vista a sua
utilizacdo em potenciais projetos criativos. Decorrem destas atividades de natureza mais pratica, a
criacdo de conteddos e a partilha de conhecimento.

Proposta de Valor: proporcionar um espaco de experimentacao a todos os interessados, que

lhes permita desenvolver ideias inovadoras, modelos de negdcio, fabrico de pecas, resolucdo de
problemas, etc. Acresce o aconselhamento especializado, formagao, workshops para desenvolvimento
de projetos e utilizacao das diferentes tecnologias.

Relacdo com Clientes: a relagdo com os clientes decorre das varias oportunidades de colaboragdo
que sdo oferecidas nesse espaco, pelo que podera considerar-se que existe uma relagdo direta no
acolhimento e no aconselhamento aos utilizadores no ambito das atividades propostas.
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Segmento de Clientes: o negdcio segue uma estratégia de mass market e destina-se a todos os
interessados em desenvolver projetos criativos, produzir protétipos, ou simplesmente aprender e
fazer networking. Assim, ndo existe uma segmentacao especifica, na medida em que todos usufruem
de igual tratamento e aconselhamento.

Recursos Chave: todas as ferramentas e maquinas disponiveis na oficina, por exemplo impressoras
3D, fresadoras, equipamentos eletrénicos, tecnologias disruptivas de IA (Inteligéncia Artificial) e IV
(Inteligéncia Virtual), etc. Também fazem parte dos principais recursos cada um dos parceiros que
contribuem com conhecimento, ideias, recursos e capacidade intelectual.

Canais: os canais de comunicacdo sdo geralmente online, especialmente baseados no calendario
de eventos realizados, com recurso a meios préprios ou dos parceiros chave acima identificados. O
passa palavra é igualmente um canal privilegiado, gerado pela capacidade de influéncia dos atuais
utilizadores.

Estrutura de Custos: o negocio tem um modelo sustentavel de baixo custo. As despesas efetuadas
correspondem ao pagamento de rendas do espaco e alugueres dos equipamentos, com o respetivo
seguro. Conta-se ainda a compra e a manutencao dos equipamentos, bem como alguma despesa com
formadores ou consultores, embora o modelo pressuponha o voluntariado de competéncias.

Fontes de Receita: trata-se de uma atividade que ndo tem em vista a geracdo de receitas. No entanto
0s custos sao maioritariamente cobertos pelo valor de quotas dos associados e da utilizacdo de alguns
equipamentos para fins produtivos. Para além desta componente, existem ainda receitas que resultam
de custos de inscricdo em workshops e a¢des de formacgdo (para cobrirem os custos diretos) assim
como de patrocinios ou mecenato.
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Outros exemplos

Na categoria de atividades caracterizadas por uma abordagem B2C que ndo visam a maximizacao de
lucro, inscrevem-se maioritariamente as que proporcionam a partilha de espacos, onde se incluem
o coworking e outros conceitos relacionados. Podem surgir da iniciativa de entidades sem fins
lucrativos, mas também impulsionadas por politicas publicas no dmbito de estratégias de inovagéo,
empreendedorismo e desenvolvimento das comunidades locais, conforme exemplos listados na
figura seguinte:

. FAYUSUPUD UE auVIuaUT
OeEauizaoo (Peer-to-peer / Business-to-peer / Non-profit / For-profit)
Make' Business-to-peer ]
o e - Non-profit (Partilhar ou Alugar Espago)
t(d})(,g (Co-working)
i d
mﬁq (Co-working)
huB (Co-working)

(Partilhar ou Alugar Espaco)

(Partilhar ou Alugar Espago)

(Partilhar ou Alugar Espago)

(Partilhar ou Alugar Espago)

VEG o7 (Partilhar ou Alugar Espago)
Toy Libraries
O 00 (Partilhar ou Alugar Espago)
AUSTRALIA

Figura 15 - Visdo geral de 10 exemplos de atividades Business-to-Consumer, Non-Profit (B2C) da EP (fonte: Cotrim, 2019)
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5. Conclusoes

0 conceito da partilha é muito abrangente, considerando que tudo pode ser partilhado, desde os
bens materiais, passando pelos servigos e ainda pelos recursos intangiveis ou imateriais, como

sejam o conhecimento ou o tempo. Esta nova abordagem esta muito associada as altera¢Ges
comportamentais dos consumidores e da populacdo em geral que temos vindo a assistir nas ultimas
décadas, com uma crescente preocupagdo em relacdo a sustentabilidade e o uso desmesurado dos
recursos, que conduziram ao surgimento de novas formas de consumo que salvaguardem o planeta e
preservem as geracoes futuras.

A economia de partilha pressupde a relagdo entre dois parceiros: o que detém a propriedade do

que é partilhado e o que pretende usufruir desse bem, cuja transacdo é intermediada através de

uma plataforma online. Estes parceiros podem configurar uma tipologia empresarial ou individual,
consoante a abordagem ao mercado, dando origem a negdcios comummente designados por
Business-to-Business, Business-to-Consumer ou Consumer-to-Consumer. Dentro destas categorias,
podemos ainda considerar atividades que visam a maximizacao de lucros e que apresentam uma
gestdo totalmente corporativa (for profit) e outras atividades cujo propdsito é servir uma comunidade,
de forma gratuita e com modelos de gestao baseados no cooperativismo e voluntariado (non profit).

0 modelo de negdcio que esta na base da economia de partilha tem sido objeto de varios estudos e
ndo reline consenso por parte de especialistas e economistas. Todavia, existem algumas frameworks
onde os empreendedores se podem basear na fase de desenvolvimento da sua ideias e formula¢do do
plano de negdcio. Uma delas é a Sharing Business Model Compass, que é uma ferramenta em forma
de bussola que possibilita o estudo de varias opgbes ou categorias, dentro dos varios dominios que
integram o modelo de negdcio da partilha. A sua utilizagdo permite ao empreendedor, fazer uma
analise mais aproximada da realidade do seu negdcio, facilitando a tomada de decisdo relativamente
a determinados requisitos base.

Este e-book apresenta ainda outras ferramentas de apoio a constru¢do do modelo de negécio,
designadamente o Business Model Canvas e Value Proposition Canvas, bem como o Modelo da Cadeia
de Valor, todos eles com o intuito de auxiliar o empreendedor no desenvolvimento da sua ideia e

na consolidacdo dos fatores criticos que tém um elevado impacto na concretizacdo de um negdcio
devidamente preparado, tendo em vista alcancar o sucesso desejado. E ainda apresentada uma
ferramenta especificamente desenvolvida no ambito do projeto Sharing Economy, promovido pela
AAP| - Associacdo Acdo para a Internacionalizacdo, que permite realizar um diagndstico a maturidade
da ideia de negdcio, acessivel a todos os que pretendem avanc¢ar com uma atividade desta natureza.
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Todas estas ferramentas sdo aplicveis as atividades enquadradas no conceito de economia de
partilha, conforme é demonstrado nos quatro estudos de caso apresentados dentro de cada uma

das tipologias de negdcio abordadas ao longo do e-book. Procurou-se, desta forma, explorar e
apresentar o modelo Canvas de quatro plataformas de economia de partilha, algumas delas bastantes
conhecidas do leitor, com objetivo de melhor compreender os conceitos e a sua aplicagdo pratica.

Conforme explanado ao longo da publicacdo, a economia de partilha pode ser desenvolvida através
de inimeras formas, consoante a abordagem ao mercado, a modalidade da transacdo e o tipo de
plataforma, cabendo ao empreendedor conhecer as diferentes varidveis e tomar decis6es na fase de
desenvolvimento da sua ideia. Sé assim sera possivel passar a constru¢do de um Plano de Negdcio
sélido que possibilite avaliar previamente a viabilidade das op¢es tomadas e, desta forma, dar inicio
a um trajeto desafiante e altamente inovador.
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