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RESUMO

Este artigo tem como tema a criacdo e a formatacdo de um modelo de negdcios para uma empresa
startup no setor de turismo rural. Visa elucidar a eficacia de técnicas comumente utilizadas em
projetos de inovagao tecnoldgica — business model canvas, scrum e customer development — em
uma empresa de servigcos do setor de turismo. Enfim, o estudo propds um modelo de negdécios
canvas pautado em uma pratica de gestdo rapida e enxuta, aumentando as possibilidades de
sucesso da startup nos diferentes cenarios de mercado apresentados ao longo deste artigo. Para
tanto, utilizou-se de uma revisédo bibliografica acerca do tema, abordando autores como Alexander
Osterwalder, Steve Blank, entre outros, e de um estudo de caso para exemplificar a possibilidade
de aplicacéo das técnicas.

Palavras-chave: Startup. Modelo de Negécios. Turismo Rural.

ABSTRACT

The theme of this article is the creation and formatting of a business model for a startup company in
the rural tourism sector. It aims to clarify the effectiveness of techniques commonly used in
technological innovation projects - business model canvas, scrum and customer development - in a
service company in the tourism sector. Finally, the study proposed a canvas business model based
on a fast and lean management practice, increasing the startup's chances of success in the different
market scenarios presented throughout this article. For that, a bibliographic review about the theme
was used, addressing authors such as Alexander Osterwalder, Steve Blank, among others, and a
case study to exemplify the possibility of applying these techniques.

Keywords: Startup. Business Model. Rural Turism.
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INTRODUCAO

Uma  startup, ao contrario do
entendimento de muitas pessoas, ndo € uma
versao em miniatura de uma grande empresa,
mas sim um conceito que é empregado as
organizacdes em estagio passageiro que
buscam escalabilidade mercadologica e
lucratividade a partir de um modelo de negdcio
(BLANK e DORF, 2014). Nesta mesma linha de
raciocinio, Osterwalder e Pigneur (2011), dizem
gue uma organizacdo pode criar, capturar ou
mesmo entregar valor através de um modelo de
negocio. Para os autores, o modelo de negdcio
deve ser realizado a partir de um conceito
simples, mas que tenha relevancia e de facil
entendimento, ao mesmo tempo que O
funcionamento da organizagdo mantenha suas
caracteristicas e certa complexidade.

Antes da criacdo e formatacdo de um
modelo de negécios, é necessario entender do
mercado. Segundo Blank e Dorf (2014), quando
ndo se conhece ao certo o produto e nem seus
clientes, a aderéncia de um modelo de negdcios
pode ficar totalmente equivocada e se tornar
ineficaz. Em complemento, o0s autores
destacam que o modelo de neg6cio deve estar
em constante adaptacdo, uma vez que ao
primeiro contato com o cliente as hipéteses
criadas tém grandes chances de serem
invalidadas. Para Brown (2017), o importante,
muitas vezes é observar o que nao é feito e nem
dito pelas pessoas, ou seja, entender as reais
necessidades escondidas nas entrelinhas.
Outro fator que pode influenciar
significativamente o sucesso do negécio € o
posicionamento perante a concorréncia de
mercado. O fato de se estabelecer em um

ambiente altamente competitivo ndo significa o
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insucesso do negécio, porém mercados

inexplorados ofertam oportunidades mais
lucrativas, uma vez que as regras do jogo ainda
nao estdo totalmente definidas (KIM e
MAUBORGNE, 2005).

Diante das rapidas alteracbes dos

cendrios tecnologicos e das frequentes
inovacbes no mundo dos negécios, as
organizacoes precisam se reinventar
constantemente para que possam conquistar
seu espaco. Desta mesma maneira, a
velocidade das tomadas de decisdo se faz
fundamental na criacdo dos negécios e aderir a
um plano de negécios estatico ao invés de um
modelo de negdcio dinamico, pode ser o motivo
da extingdo da organizacdo (BLANK e DORF,
2014). De acordo com os autores, o modelo de
negoécios canvas permite essa rapida interacao
com o mercado, a fim de tabular e entender os
parametros, necessidades e reais problemas
dos clientes, tudo de maneira bastante visual e
de facil entendimento. Osterwalder e Pigneur
(2011),

apresentado em uma Unica pagina, que €

propuseram um quadro dinamico,

dividido em nove campos, sendo: segmentos de

clientes, proposta  de valor, canais,
relacionamento com clientes, fontes de receita,
recursos principais, atividades-chave, parcerias
principais e por fim, estrutura de custo.

Sendo assim, a dindmica modelagem do
negoécio associada as técnicas de entendimento
e posicionamento de mercado, devem manter-
se de maneira enxuta e rapida. Segundo
Sutherland e Sutherland (2016), é necessario
seguir quatro passos essenciais para a que se
possa obter um bom resultado e uma boa
gestdo do tempo: observar, orientar, decidir e

agir. Ou seja, 0 primeiro passo € captar as

RACRE- Revista de Administracdo, Esp. Sto. do Pinhal- SP, v. 20, n. 24, jan./dez. 2020



informacfes disponiveis; 0 segundo momento
destina-se a andlise das informagfes coletadas

by

adaptadas a sua realidade; na sequéncia a
decisdo € tomada, visando um plano a ser
percorrido; por fim, o Gltimo passo € a prética da
decisdo tomada. Dessa forma é possivel obter
o resultado o quanto antes, independentemente
se sera positivo ou negativo, mas isso permitir
prosseguir para a proxima etapa ou retomar ao
ponto de erro, para que a estratégia seja refeita.

Desta maneira, o objetivo deste trabalho
foi acompanhar e analisar, através de um
estudo de caso, a pratica dessas técnicas de
gestdo rapidas e enxutas (de baixo custo),
aplicadas ao cotidiano de uma startup destinada
ao turismo rural, no que tange a criagdo de um
modelo de negbcios canvas, o estudo de
mercado frente aos clientes e aos servigos e por
fim, a agilidade nas tomadas de decisdo
baseadas no método Scrum.

1 - MATERIAL E METODOS

Este trabalho foi desenvolvido a partir de
um estudo descritivo exploratério, mediante a
utilizacdo da metodologia de estudo de caso,
com o objetivo de apresentar a aplicabilidade de
ferramentas e técnicas de gestdo na criacao de
uma startup voltada ao setor de servicos.

Para tal, a partir da prestagéo de servigo
de consultoria financeira e de gestao, foi
possivel acompanhar a rotina nas tomadas de
decisdo da organizacao, tanto quanto o rotineiro
processo de indagacfes aos gestores e 0
acesso aos documentos de validacdo do
negdcio.

O estudo foi realizado em uma startup
destinada ao agenciamento do turismo rural

local, situada em uma cidade do interior do

76

estado de S&o Paulo, desde sua fase inicial no
inicio de 2017. A atividade principal da empresa
€ a recepcdo de turistas que tem como destino
as fazendas de cafés, as vinicolas, o turismo de
lazer e de aventura, situados na cidade em que
esta estabelecida.

Baseado em pesquisas bibliogréficas
de artigos e livros, foi verificada a evolucédo e a
aplicabilidade da teoria de modelagem de
negocios Alexander

canvas criado por

Osterwalder, o conceito de customer
development, base do movimento lean startup
de Eric Ries, criado por Steve Blank e o0 método
Scrum de Jeff Sutherland, todos associados
entre si e aplicados nas tomadas de decisdo da
startup. Com isso, a pesquisa foi segregada em
duas etapas: modelagem de negdcios e
validagdo do mercado.

Na primeira etapa, foi acompanhada a
criagdo das hipbteses para composicdo dos
nove campos do modelo de negdcios canvas,
pelos empreendedores. Para tal, foi destinado
cerca de uma semana para a tarefa, com a
utilizacdo de materiais como cartolina, post-its
coloridos e canetas. Esta foi a fase mais rapida
de ser colocada em pratica, o que de fato
normalmente é evidenciado nos grupos de
empreendedores. Dependendo da
complexidade e da dedicagcdo dos integrantes
da organizagdo, torna-se possivel criar um
modelo canvas para ser testado em apenas um
dia. No entanto, apesar de ser um processo
rapido de ser apresentado, também possui
contratempos que se resumem nas constantes
adaptacOes e alteracbes ao longo de todo o
periodo de validagdo do modelo de negdcios.
Para propiciar condi¢des mais claras de estudos

e andlises, dadas as inumeras alteracdes

RACRE- Revista de Administragdo, Esp. Sto. do Pinhal- SP, v. 20, n. 24, jan./dez. 2020



realizadas posteriormente ao modelo de
negdcios inicial, neste trabalho foi apresentado
apenas o primeiro e o ultimo canvas criados.

Em sequéncia, a segunda etapa refere-
se as validacBes das hipGteses sugeridas na
etapa anterior, frente ao suposto segmento de
clientes a ser atendido, conforme a metodologia
de customer development, de Steve Blank, a
qual define a préatica da validagédo ciclica das
hipéteses a partir do planejamento, seguido da
acao, da verificacao e da adaptacdo necessaria
para entdo retomar o planejamento. Sendo
assim, esta analise de mercado foi efetuada por
meio de conversas com 0S Sseus potenciais
clientes e parceiros de negdcios, porém sem a
definicdo precisa de um questionario para fins
de tabulagdo ou estatisticos, uma vez que a
opcado foi obter resultados qualitativos e
sugestdes a serem agregadas ao modelo de
negdcios inicial.

Para manter a agilidade no processo das
etapas  supracitadas, foram aplicadas
semanalmente as técnicas do Scrum, que tem
como método a pratica em grupo de observar o
ponto de indecisdo, se orientar mediante as

possibilidades pertinentes, decidir qual é a
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melhor opc¢éo e por ultimo agir. Dessa maneira,
se torna possivel acelerar as validagbes de
mercado mantendo a clareza de seus objetivos
e qualidade do servico a ser ofertado,
otimizando as tomadas de decisdes frente as
oportunidades e desafios identificados no
decorrer do amadurecimento do modelo de
negocios da empresa.

Durante o processo de validacdo das
hipéteses criadas, os empreendedores fizeram
uso de ferramentas de gestao, como o “Trello” e
o “Slac”, que possibilitaram o gerenciamento
das tarefas, os resultados obtidos e a interacdo

continua da equipe.

2 - RESULTADOS E DISCUSSAO

2.1 - Primeira Etapa: Criagcdo do Modelo de
Neg6cios Canvas

Para a criacdo do modelo de negécios
grupo
empreendedores

inicial, o composto por quatro

resolveu focar na forte
producdo cafeeira da regido e utilizar essa
condicao historica e econémica local como base
da criacdo de seu modelo de negdcios,

conforme exposto abaixo na Figura 1:
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FIGURA 1: Canvas Inicial

| Parceiros Chave | Atividades Chave | Proposta de Valor

Agéncias de turismo de grandes
centros econdmicos

Mapear as propriedades rurais da
regido com potencial de prética de
turismo rural

acordos comerclais

Donos de propriedades cafeeiras da Entretenimento rural
regido Formar parcerias-chaves com

cafeicultores locais
+ Adicionar post-it
| Recursos Chave

Site; Formalizacdo da empresa;
Logotipo e Marca; Sede;

+ Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it

| Estrutura de Custos

Contador; Abertura da empresa; Site/dominio;
Aluguel de sala comercial; Despesas de
consumo; Cartdes de visita; Equipamento de
escritorio.

+ Adicionar post-it

Facilitador/Agenclador de parcerias e
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| Relagao com o Cliente | segmentos de Mercado

Site; Feiras e Eventos Grupos corporativos voltados ao

melo cafeeiro

Turistas eventuais que visitam a
cidade

+ Adicionar post-it
| canais

Site; Redes Sociais; Parceiros.

+ Adicionar post-it + Adicionar post-it

| Fontes de Renda

Percentual pelo agendiamento de turistas nas
propriedades rurais

+ Adicionar post-it

Fonte: Resultados originais da pesquisa?!

O quadro canvas proposto por
Alexander Osterwalder é composto por nove
campos, 0s quais devem seguir uma sequéncia
I6gica para sua criacdo e posteriormente para
seu entendimento. Estes nove espagos estao
divididos em uma unica folha de papel, sendo
um deles disposto no centro, outros quatro
dispostos no lado direito e mais quatro do lado
esquerdo, assim compondo o quadro em sua
totalidade. A esséncia do canvas se da pela
divisdo em dois hemisférios: lado direito —

composto pelos campos vinculados a

criatividade e a emocéo; e lado esquerdo
composto pelos campos mais racionais e
tangiveis. Para o preenchimento do canvas, o
primeiro campo a ser completado é a proposta
de valor, que se situa justamente na regido
evidenciando-se a

central do quadro,

importancia e a ligagdo deste descritivo com 0s

demais componentes do modelo de negdcios.
Este campo deve conter o valor qualitativo e
perceptivel pelo diferencial que sera ofertado
aos seus potenciais clientes. De outra maneira,
a proposta de valor consiste na apreciagao, por
parte do cliente, da solucdo performada pela
empresa a um determinado problema ou
necessidade evidenciada. Em sequéncia, o
preenchimento dos campos do hemisfério
direito devem ser os préximos, pois estes serao
a base da criacdo das hipéteses do modelo de
negoécios, para a sua posterior validagdo. Com
isso, 0 segundo campo a ser completado é o de
segmento de mercado, que se resume na
simples definicdo de publico-alvo. Neste
momento é relevante afunilar ao maximo o
segmento de clientes a ser atingido, deixando-o
mais especifico possivel ao mesmo tempo que

seja completar & proposta de valor preenchida.

1 0 canvas foi reproduzido pelo autor, com uso da plataforma digital www.sebraecanvas.com, uma vez que

o modelo original foi realizado em cartolina de papel
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O terceiro campo é o de canais, ou seja, serao
0s meios utilizados para entregar a proposta de
valor ao cliente. O quarto campo é o
relacionamento com o cliente, que € destinado
aos meios para captar, manter e ampliar os
clientes a partir da proposta de valor entregue.
Por fim, o dltimo campo do lado direito é
destinado as fontes de receitas. Basicamente
como serdo efetivadas as entradas dos
recursos financeiros que manterdo a
lucratividade, ou simplesmente a operacéo do
negocio, em movimento. O lado esquerdo do
canvas vai se destinar primeiramente aos
recursos-chave, aqueles recursos essenciais
para que o negocio possa ser iniciado e mantido
ao longo de sua operacionalizagdo. Em
seguida, o sétimo campo sdo as atividades-
chave, ou seja, as atividades estratégicas para
se colocar em prética todo o modelo proposto.
O pendltimo campo a ser preenchido é o das
parcerias-chave, destinado as aliangas
comerciais, ou mesmo parceiros de negocios
gue possibilitardo o crescimento do negdcio ou
mesmo parte de sua sustentagdo. Por ultimo, o
guadro dos custos, que vai conter os gastos
fixos e variaveis vinculados as hipoteses
anteriormente criadas.

Acompanhando este raciocinio de
preenchimento do quadro canvas, conforme
exposto na Figura 1, os empreendedores
criaram suas hipoteses com a intengéo de atrair
turistas que se identificassem com o meio rural
e quisessem conhecer sobre a historia local das
producdes cafeeiras da cidade, porém restritos
basicamente aos turistas eventuais que
estivessem de passagem pela regido e nos
corporativos vinculados a atividade cafeeira.

Para isso, seria necessario o mapeamento das
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propriedades rurais da regido com potencial
turistico, tanto quanto a formalizacdo de
parcerias-chaves para a elaboragdo dos
passeios a serem ofertados. Assim, através do
site da empresa, de perfis em redes sociais e
pela participagdo em feiras do ramo de turismo,
seria possivel atingir o publico desejavel. Neste
primeiro momento, o calculo dos custos foi
projetado com suposi¢do na estrutura minima
necessario para iniciar as operacdes. Ja a fonte
de receitas seria proveniente do
comissionamento pelo agenciamento de turistas
as propriedades rurais.

Este cenéario inicial costuma ser
totalmente
(2012),

startups estdo relacionadas as incertezas de

imprevisivel que segundo Ries

as dificuldades enfrentadas pelas

nao conhecerem seus clientes e nem saberem
ao certo, como sera seu servico ou produto
ofertado. Além disso, salienta que a precisédo do
planejamento e da previsdo esta associada a
um longo e estavel histérico operacional,
mensurado em um ambiente estatico, o que nas
startups nao € possivel ser contemplado nesse
estagio.

De acordo com Pimentel Filho (2014), os
empreendedores que estdo iniciando suas
startups, ainda que ndo formalizadas, devem
fazer o uso do conceito do modelo canvas para
validarem as ideias de negdcios e assim obter a

percepcgdo das necessidades do mercado.

2.2 - Segunda Etapa: Validacdo das
Hipo6teses Frente ao Mercado

Na fase de validacdo das hipoteses
criadas no modelo de negdcios inicial, fez-se o
uso de ferramentas digitais para facilitar o

gerenciamento e acompanhamento da evolucao
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da divisdo de tarefas entre o grupo. Nesse
mesmo sentido, as técnicas de Scrum foram

utilizadas baseadas na seguinte estratégia:

i) toda semana teriam novas
tarefas;
i) os resultados obtidos deveriam

ser reportados tempestivamente

na ferramenta digital Trello;

iif) as sextas-feiras, no final do

expediente, 0 grupo se reuniria

para discutir as acBes da

semana, mas para isso seguiria a

seguinte metodologia:

a. maximo de 15 minutos por
empreendedor para expor as
informacgoes;

b. relatar as principais agfes
realizadas na semana, quais
foram as maiores

dificuldades encontradas e
as solucdes aplicadas;

C. sugerir novas acdes para a

proxima semana.

Essa  metodologia  foi aplicada

semanalmente por cerca de trés meses e entédo

foi definida uma nova periodicidade, que seria
guinzenal até a empresa atingir um novo estagio
ou retornar ao anterior.

A metodologia do Scrum se utiliza de
curtas reunides através de ciclos de trabalho de
no maximo 30 dias, denominados de sprints,
aplicado a pequenos grupos de pessoas, a fim
de agilizar o processo de mudancas e a
identificacdo de oportunidades a partir de
criticas periddicas e acdes de melhorias
constantes, independente se o produto ou

servico esta finalizado ou ndo (ZENARO, 2012).
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A primeira tentativa de validacéo ocorreu
praticamente com dois potenciais parceiros,
sendo um deles proprietario de uma fazenda
produtora de café arébico tipo exportacdo e o
outro um funcionario do Departamento de
Turismo da cidade. O primeiro deles
demonstrou interesse em disponibilizar visitas
de turistas a sua fazenda, pois pretendia lancar
uma marca prépria de cafés especiais para o
mercado brasileiro e por meio dessa acdo
poderia ampliar sua visibilidade de mercado.
Contudo, a parceria nao se firmou, uma vez que
0s demais sOcios ndo se posicionaram
favoraveis a prética do turismo em seus
cafezais. Ja o funcionério publico, ligado ao
turismo da cidade, foi peca chave no
desenvolvimento das validagfes de mercado da
empresa.

As partes realizaram um evento
exclusivo para trinta donos de agéncias de
turismo das cidades de S&o Paulo e do Rio de
Janeiro, para divulgacdo do ambiente turistico
da cidade e

regido. Com o apoio do

Departamento de  Turismo local, o0s
empreendedores conseguiram firmar parcerias
com empresarios da rede hoteleira, comerciaria,
gastronbmica e com 0s proprietarios rurais

adeptos a pratica do turismo em suas

Y

instalacdes. Neste contexto, posteriormente a

visita dos agenciadores de turistas, a
proposicdo de valores descrita no modelo de
negocios foi parcialmente alterada e interligada
ndo apenas aos atrativos cafeeiros, mas
também as demais atragBes rurais regionais,
como as vinicolas, alambiques, produtores
organicos, dentre outros.

A partir dessa primeira evidenciagéo de

potencial mercado, a empresa obteve nova

RACRE- Revista de Administragdo, Esp. Sto. do Pinhal- SP, v. 20, n. 24, jan./dez. 2020



formatacdo de seus negécios e focou seus
esforcos na captacdo dos turistas da cidade e
regido, que de maneira geral, compunham um
nicho de peso, porém bastante pulverizado.
Para que a empresa se consolidasse e
ocupasse seu devido espaco no ambiente
corporativo, a proxima etapa foi a formalizagéo
da empresa junto aos parceiros locais, bem
como a abertura de um CNPJ e de um
estabelecimento fisico.

De acordo com Nigri (2014), a visao
primaria de uma startup é apenas um conjunto
de hipéteses que precisam ser validadas, e ao
contrario das grandes corporacdes, nao
possuem estabilidade de mercado, carecem de
convivem

recursos financeiros e

constantemente com as incertezas. Em

complemento, citam que para obterem
resultados a baixo custo e de maneira confiavel,
os empreendedores devem efetuar as
validacdes interagindo com os clientes, pois
afirmam que o modelo de negdcios inicial ndo
resiste ao primeiro contato com o mercado, de
forma a ter que ajusta-lo.

Baseando-se no método de customer
development, no qual cria hipéteses e tenta
valida-las perante o mercado rapidamente, para
posterior ajustes e entdo uma nova fase de
aprovacbes, a iniciou

empresa seus

investimentos nos recursos e atividades chaves
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de seu modelo de negécios a fim de garantir a
fase anteriormente reconhecida e geradora de
recursos financeiros.

Segundo Blank e Dorf (2014), essa fase
de validagbes de clientes € o melhor momento
para identificar se as hip6teses criadas podem
ser efetivadas e tornarem passiveis de
repeticdo e permitirem a escalabilidade do
modelo.

Durante cerca de doze meses a
empresa manteve essa abordagem de
modelagem de negocios e validagdes rotineiras,
com foco no publico pulverizado, divulgando
sua atuacdo em feiras e eventos destinados ao
turismo rural. Neste periodo, aprimorou
inimeras vezes seu modelo de negdcios que
por fim, decidiu alterar seu publico alvo,
definindo como prioritarios os grupos da terceira
idade e de estudantes com idade entre 8 e 15
anos, localizados em um raio de até 200 Km,

conforme exposto na Figura 2.
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FIGURA 2: Canvas Final

. Parcerias e comunicagdo com
Agéncias de turismo de grandes :
empresarios regionais.
cidades =
cafeeira
Mapear pontos turisticos
Donos de propriedades rurais que SPESE PODS fisticos
tem potencial para a pratica de
turismo rural (café, vinho, cachaga Day Use" para agenciadores de

grupos de turismo

organicos, turismo de aventura e
turismo de lazer)

Entretenimento rura

Turismo no centro historico

|

Site; Aplicativo; Formalizacdo da

empresa; Logotipo e marca
Departamento de Turismo da cidade;

Instituicdes de Ensino locais.

Contador; Abertura da empresa; Site/dominio Um funcionario; Um veiculo para trafegar no
Aluguel de sala comercial; Despesas de melo rural.
consumo; Cartdes de visita; Equipamento de

escritorio

Resgate das origens da cidade em
meio sua renomada producdo

Central de Informagdes

Assinaturas mensais dos parceiros-chaves que
quiserem ter prioridade no direclonamento dos
turistas e divulgacao no site na empresa
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Mailing; Telefonemas p/ instituicdes Turistas "avulsos”

de ensino e agéncias de turismo;
Marketing digita Grupos formados pela Terceira idade

Grupos corporativos

Grupos pedagégicos (estudantes)

Site; Redes Sociais; Parceiros.

Percentual pelo agenciamento de turistas nas
propriedades rurais

s personalizadas (chaveiros, imas,

Fonte: Resultados originais da pesquisa?

Os empreendedores observaram que 0s
esfor¢cos compreendidos na captagdo do publico
pulverizado eram elevados e resultava em
margens de rentabilidade financeira baixas
frente a concorréncia. Assim, identificou novos
nichos a serem explorados, formatado por
grupos de jovens ou de idosos, que estdo em
momento de aprendizado ou mesmo de
apreciacao e vivéncia de novas experiéncias.

O ultimo modelo de negdcios, com cerca
de 18 meses ap6s a confeccdo do primeiro,
detalha novas propostas de valores, dedicando
a exploracdo do turismo urbano histérico
agregado as vivéncias no meio rural, destinado
a diferentes grupos de turistas. As propostas de
parcerias também aumentaram, atingindo os
mais distintos produtores rurais e comerciarios

urbanos. As fontes de receitas possibilitaram a

fidelizag&o de parceiros gerando renda mensal
a agéncia de turismo, associada a venda de

BN

souvenirs e a continuidade dos ganhos

percentuais de agenciamento de turistas.

3 CONSIDERACOES FINAIS

O trabalho permitiu a andlise e o
acompanhamento das etapas de criacdo de
hipéteses para um modelo de negdcios e para
suas validacoes mercadoldgicas. Foi
evidenciado que a ideia original sofreu diversas
mutacdes ao longo do periodo e que a empresa
encontrou novos nichos de mercado a serem
explorados. Da mesma maneira, foi possivel
verificar que grande parte do modelo negécios
proposto esta suportado por servicos de

parceiros, criando assim variaveis que

supostamente fogem ao controle da

2 O Canvas foi reproduzido pelo autor, com uso da plataforma digital www.sebraecanvas.com, uma vez que

o modelo original foi realizado em cartolina de papel
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organizacao e podem enfraquecer o quesito da
gualidade do servico ofertado, caso a empresa
nao consiga alinhar seus objetivos aos dos
parceiros comerciais.

Por fim, a associacdo das técnicas do
customer development e do scrum para a
composicdo do modelo de negécios canvas da
empresa de servicos, foi satisfatéria e
empregou agilidade e eficacia ao processo de
validacdo das hipéteses propostas ajustando o
modelo de negdcios as condi¢cdes de mercado,
reduzindo as chances da inviabilidade
econbmica das atividades e possibilitando o
inicio das atividades de agenciamento dos
turistas.
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