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RESUMO

Esse trabalho foi construido através de uma pesquisa com um grupo de
estudantes e recém formados, analise das informagdes sobre o desemprego no
pais, assim como a taxa de trabalho informal e tem o intuito de apresentar a criacao
de um modelo de negdcios utilizando o método Canvas para o aplicativo PASSAKI.
Esse aplicativo ndo tem fins lucrativos e tem como objetivo conectar pessoas com
interesses em obter suas roupas passadas com pessoas que oferecem seus
servigos como passadeira. No fim do trabalho, espera-se que seja possivel definir se

sua criagao € viavel ou nao.

palavras-chaves: plano de negdécios - canvas - setor informal - trabalho

domeéstico



ABSTRACT

This final project was made through a survey with a group of students and
recent graduates, analysis of information on unemployment in the country, as well as
the informal work rate and aims to create a business model using the Canvas
method for the PASSAKI application. By the way, that is not-profit app, but a financial
return capable of keeping the system running and connecting people with interests in

getting your clothes ironed with people who can iron it.

At the end of this studies, it is hoped that it will be possible to define whether

its creation is viable or not.

keywords: business planning - canvas - informal sector - housework
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Introducgao

O Brasil tem vivido uma crise n&o s6 sanitaria, diante do avanco do Covid-19,
mas também econdmica, e consequentemente social. Dados do Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica (IBGE) mostram que, em 2019, o numero de
desempregados era de aproximadamente 11,9% da populagdo economicamente
ativa (PEA). No mesmo ano, o numero de trabalhadores informais aumentou um
milhdo (comparado com 2018), representando 41,1% da populagdo ocupada,

equivalente a 38 milhdes pessoas em 2019.

Segundo o IBGE (2020), em maio de 2020 o desemprego foi de 12,9% da
populagdo economicamente ativa e sé nao foi pior porque brasileiros desistiram de

procurar emprego, nao sendo consideradas parte do grupo, e sim desalentados.

Também em maio de 2020 o numero de desalentados atingiu o seu maior
numero desde que comegou a ser contabilizado, somando 5,4 milhdes de pessoas.
A taxa de informalidade caiu, justamente por causa da pandemia e da quarentena e,
além disso, pela primeira vez no Brasil, menos da metade da populagcdo em idade de

trabalhar esta ocupada.

O IBGE também ressalta que o desemprego varia de acordo com a regiao,
mas as mulheres foram as que mais sofreram com a situagdo, o numero de
desemprego foi 10% maior entre elas, justamente por elas serem responsaveis
pelos afazeres domésticos, que por ora, muitas familias dispensaram. Uma pesquisa
realizada em conjunto com o IPEA, ONU e o Ministério do Planejamento explicita
que o Brasil é o pais que tem o maior numero de mulheres trabalhando como

domésticas, sendo esse um legado da escravidéo.

Entre os trabalhos informais, o Brasil tem 13,7 milhdes de brasileiros
trabalhando como motoristas ou entregadores. A plataforma Uber informa que em
sua base de motoristas apenas 6% s&o mulheres. Ja entre as empresas de entrega

de comidas, o Ifood informou que apenas 1,8% dos 178 mil entregadores, sao



mulheres, porcentagem inexpressiva. Medo de assédio, estupro e machismo, estao

ligados diretamente com auséncia de mulheres nesses dois setores.

O aplicativo PASSAKI surge com o intuito de dar oportunidade a essas
mulheres de terem sua independéncia financeira ou complementarem as suas
respectivas rendas, trabalhando em suas casas, apoiando filhos e familiares, em um

momento crucial em que estar em isolamento social se faz necessario.

O aplicativo conectara pessoas que precisam ter suas roupas passadas como
estagiarios, executivos e profissionais liberais com pessoas que estdo disponiveis
para tais servicos. O foco é geral, mas as mulheres podem ser as maiores

beneficiadas pelo projeto.

O objetivo do aplicativo € mais social do que financeiro, uma vez que o intuito
do aplicativo n&o € gerar lucro, e sim manter a plataforma funcionando e conectando
os interessados, sendo assim, o PASSAKI pode ser classificado como um projeto

social.

Dessa forma, esse trabalho tem como objetivo apresentar a criagdo de um
modelo de negdcios para o PASSAKI, avaliando a viabilidade e planejando o novo

negocio.

Para tanto, foi realizada uma pesquisa exploratéria bibliografica, documental e
levantamento de campo com o uso da ferramenta Business Canvas e suas
adaptagdes, como Canvas Social, Canvas para aplicativo e o Canvas de Proposta

de Valor, para determinar o modelo de negocios do aplicativo.

A pesquisa bibliografica teve como objetivo coletar literatura sobre modelos
de negocios em geral e sobre o negdcio de aplicativos e servigos. A pesquisa
documental teve como objetivo coletar os dados para a montagem do modelo de
negocios e determinacdo de sua viabilidade. Foram pesquisados websites de
revistas, jornais e relatorios de entidades como IBGE, SEBRAE, Estado de Minas,

Isto € Dinheiro, G1, Linkedin e outros.



Além da pesquisa bibliografica, também foi realizada uma pesquisa com 111
pessoas, através do Google Forms. Nela foi levantado dados sobre a relagdo dessas
pessoas com a atividade de passar roupa, através de perguntas como: nivel de
habilidade, quem costuma passar as pecgas, se 0 meio corporativo onde trabalha
tem a cultura de ter as roupas mais engomadas. Foi questionado se o entrevistado
utilizaria o PASSAKI e se seria mais interessante para ele pagar o servico em forma
de pacote mensal, por quilo de roupas ou por peca. Foi realizada também conversas

informais, ndo estruturadas com vizinhos e amigos.
A seguir maiores detalhes do projeto.
1.Metodologia

1.1.Método Canvas

Conhecido popularmente como Canvas ou quadro de modelo de negdcios, 0
Business Model Canvas € um ferramenta criada pelo sui¢co Alexander Osterwalder e
o belga Yvis Pigneur com o intuito de planejar e estruturar a abertura de um negdcio.

Nele é possivel, de forma pratica e técnica, sintetizar os aspectos estratégicos
€ necessarios para o sucesso de uma empresa, em apenas uma folha, através de
nove quadrados ( OSTERWALDER, A; PIGNEUR, Y., 2010):

- Atividades chave, recursos chave e rede de parceiros, que compdem a

infraestrutura do negdcio (como?);

Em atividades chave, espera-se que seja identificado a atividade responsavel
pela entrega da proposta de valor. Ja nos quadrantes recursos chaves sao
identificados como um recursos essenciais para que a atividade chave aconteca e a
rede de parceiros sao parcerias, que como engrenagens auxiliam para otimizar o

negocio.
- Proposicao de valor, ou seja, o que se oferta;

A proposigao de valor é aquilo que faz os clientes escolherem o negdcio que

esta sendo criado e ndo os concorrentes, é o diferencial
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- Segmentos de clientes, os canais, relacionamento com o cliente, ou seja para

quem;

A definicdo do quadrante segmentos de clientes esta ligada ao publico alvo
do negdcio estudado, podendo ter mais de um. Nos canais € o espago designado
para identificar a forma que a empresa conseguira entregar a proposta de valor e
esta relacionada desde a fase da comunicacéo entre a empresa e os clientes até as
vendas, passando pelo canal de distribuicdo em si. Ja no quadrante relacionamento
€ identificado como a empresa mantera contato com o seu cliente, podendo ser
robotizada ou humana, ou até mesmo de auto-atendimento, em que empresa
fornece todos 0s meios necessarios para que o cliente consiga ajudar-se por conta

prépria.
- Estrutura de custos e fluxos de receita, ou seja, finangas (quanto?)

Espera-se que na estrutura de custos estejam estabelecidos os custos do
negocio em estudo, tantos os custos fixos quanto os variaveis. No fluxo de receita é

0 quanto se espera gerar através das atividades do negdécio em questéo.

Ao terminar de preencher os nove quadrantes € preciso fazer a checagem do
plano de negdcio, entdo, considera-se que cada quadrante € uma hipétese e

inicia-se um teste de viabilidade, questionando o que foi preenchido. Exemplos:

“ Em relagdo a proposta de valor, o negocio entrega algo inovador? Ha

demanda? “
“ A atividade chave conseguira entregar a proposta de valor que é proposta?”
“Em um cenario pessimista, quanto de receita conseguiria gerar?”

“ O negécio é capaz de se manter com a estruturas de custos atuais? Ha

probabilidade deles mudarem?

“ Os canais de (distribuicdo) funcionam?”
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“ Os parceiros estdao comprados com a ideia?”

Esse € um momento de reflexdo, em que o Canvas passa por um refinamento
e adaptacdo. Talvez seja necessario abortar o negoécio ou fazer uma grande

reestruturacao.

Vale ressaltar que o Canvas é uma ferramenta flexivel de acordo com o tipo

de negdcio, podendo ter variagbes em seus quadrantes.

1.2. Empreendedorismo Social e Adaptagoes do Canvas

Em sua pesquisa “Canvas Social: tecnologia para modelar a misséo e os
impactos do terceiro setor”, Alessandro Aveni (2018) traz a tona algumas
diferenciagdes que ajudara a conduzir esse trabalho, ja que o impacto é diferente
daquele orientado ao impacto financeiro de mercado.

Nessa mesma pesquisa, Aveni (2018) cita algumas caracteristicas
importantes no empreendedorismo social, levantadas pelo consultor inglés de
negocios sociais, que o Passaki carrega consigo:

- Cria com inovagado novos servigos, produtos para lidar com problemas
sociais;

- Comunica a sua misséo e os seus valores;

- E um aplicativo oportunista e visionario,

- Constroi aliancas;

- N&o vé o seu publico-alvo como individuos passivos, mas como seres ativos
e exigentes, com um papel muito importante na concretizagdo da missdo e na
propagacao dos valores sociais.

Entre as opcgdes trazidas pelo pesquisador, para nortear a viabilidade do
aplicativo Passaki, sera utilizado o Canvas Social de Stanford (STANFORD, 2014)

como mostra a figura 2.
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THE SOCIAL BUSINESS MODEL CANVAS

MARKET PROPOSTA DE VALOR
Segmento de = Ambiente Proposta de Valor
Clientes Macro
Quemn s3o as pessoas Econdmico
que comprardo seus Giiial & & soa Qual o problema que vocé esta tentando
produto/servicos ? mercado resolver?

Quem sdo as
pessoas que voce
beneficiara?

geografico alva?
Quais sdo as mudangas
econdmicas, sociais e
tecnologicas que
afetam seu mercado
agora e no futuro?

Competidores
quem mais joga

no seu espago?

Por que sua solugdo
& melhor ou atende
a uma necessidade
nao satisfeita?

Qual é a falha do mercada?

Qual valor vocé entrega para os

beneficiarios?

....para os pagantes?

....para financiador [ doador?

Como medira o impacto social?

IMPLEME NTACED
Vendas + Atividades +
Marketing Recursos

Qual é o seu plano de Quais
venda e marketing? atividades

Como vocé alcanga
os beneficidrios?

Como vocé alcanga
os pagadores?

Qual tipo de
relacionamento cada
segmento de cliente
precisa?

Parceiros

Cuem ajuda afazero
seu modelo de negécio
trabalhar (fornecedor,
distribuidor, parceiros
estratégicos)?

chaves sdo foco
de risco para
ser bem
sucedido?

Quais recursos
Vvocé possui ou
precisa adquirir /
desenvolver
(categorias de
recursos: fisico,
intelectual,
humano e
financeiro)?

Estrutura de custos fluxos de receita

Quem paga por o que? doagdes versus renda auferida?

Quais s3o os maiores direcionadores de custo?

Figura 2 - Social Business Model Canvas
Fonte figura 2: STANFORD (2014) adaptado por Panza, Graziela & Okano, Marcelo.

(2018)

Pode-se notar que ndo ha grandes diferengas estruturais no modelo em

questdao com o Canvas tradicional, entretanto por se tratar de um Canvas social, a

razao de existir do negdcio é outra, entdo a maneira de preencher os quadrantes e

os questionamentos a serem feitos também s&o pertinentes a um projeto social.

Em relacdo a proposta de valor, € preciso pensar qual tipo de problema o

negocio ira solucionar, se ha falhas no mercado, quais sao os beneficios entregues

aos agentes envolvidos.

Em vendas e marketing, sera preciso definir metas e planos para atingi-las, e

como o negdcio vai atingir o comprador e mantera o relacionamento com o mesmo.

Ja no quadrante de atividades e recursos é necessario identificar quais recursos

serao necessarios o negocio ter para que as atividades entreguem a proposta social.
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E assim como no Canvas original ha o quadrante parceiros, que também se refere a

parcerias estratégicas que otimizam o projeto.

Diferentemente do Canvas padrao, no Canvas social ha os quadrantes de
Ambiente Macroecondémico e o de Competidores. No primeiro € necessario explorar
a area em que o negdcio sera implementado, e avaliar quais sdo 0s riscos para o
negocio se alguma mudanca fisica, social, econémica ou tecnolégica acontecer. No
segundo quadrante certifica-se que o seu negocio € o melhor e/ou ndo ha outros

players no mercado.

Por fim, assim como o Canvas original, estrutura de custos e fluxo de receitas
se fazem presente no Canvas social, porém em estrutura de custos, que se pontua
os custos fixos e variaveis igual outrora, em fluxo de receitas pode-se pensar na

receita gerada pelo proprio projeto, mas também em doagdes.

E importante lembrar que, apds preencher os quadrantes, fazer o teste das
hipéteses com perguntas que identifiquem a viabilidade ou ndo do negdcio, e se for

necessario, fazer adaptacgoes.

A Codificar, empresa que ajuda na criagdo de aplicativos, disponibiliza em
seu site um Canvas especifico para aplicativos (figura 3), que posteriormente
ajudara na continuacédo desse estudo, além de explicitar a flexibilidade e poder de
personalizagdo que a criagdo de Osterwalder e Pigneur possui. (CODIFICAR,
2020):

14



PROBLEMA SOLUGAO PROPOSTA DEVALOR VANTAGENS SEGMENTOS DE USUARIOS
METRICAS CANAIS

ALTERNATIVAS EXISTENTES (CONCEITO INTELIGENTE USUARIOS BETA

ESTRUTURA DE CUSTO CANAIS DE RENDA

Figura 3: Canvas para aplicativo
Fonte: https://codificar.com.br/lean-canvas-para-aplicativos/ visitado em 20 de

agosto. 2020.

O topico trés desta pesquisa utilizara o Canvas Social e de aplicativo para

demonstrar a viabilidade.

2. A Solugao

Como dito anteriormente, o Brasil vive uma crise, em que quase 13% da
populagdo ativa estd desempregada, apresentando tendéncia de alta para os
proximos meses (figura 4). Além disso quase 40 milhdes trabalham na
informalidade, e devido ao momento de pandemia, estao sofrendo para manter suas
rendas, principalmente as mulheres, que prestavam servigos como domeésticas.

Além disso, setores que empregam de maneira informal motoristas e

entregadores n&o tém ades&o das mulheres.
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https://codificar.com.br/lean-canvas-para-aplicativos/

Evolucao da taxa de desemprego

Indice no trimestre, em %

12,9
1 .‘ | B .

4 | 2
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- H i 4 . i f
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Fonte: IBGE

Figura 4: Evolugao da taxa de desemprego
Fonte:
https://g1.globo.com/economia/noticia/2020/06/30/desemprego-sobe-para-129perce

nt-em-maio.ghtml

Frente as necessidades expostas e um nicho de mercado explorado apenas
por lavanderias, decidiu-se um plano de negdcio para um aplicativo social chamado
Passaki.

O Passaki tem o intuito de conectar pessoas que precisam de suas roupas
passadas com passadeiras profissionais ou com pessoas que estao disponiveis para
passar, através de um entregador parceiro (Uber, por exemplo) ou retirado em

maos.

O proprietario das roupas abre o aplicativo e liga o GPS. O aplicativo mostra

nas proximidades quem esta disponivel para passar.

A conversa entre ambos se da através do chat da nossa plataforma.
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E combinado a quantidade de roupas, os tipos de pecas a serem passadas e

um orgamento.

O pagamento é feito online, através de cartdo de crédito ou débito. Como o
aplicativo nao tem fins lucrativos, € retido apenas uma quantia necessaria para
suprir os custos de manutengcdo da plataforma, assisténcia médica para

passadeiras, além de uma reserva para o fundo de “roupas danificadas”.

Apods esbogar o projeto, foi realizada em agosto de 2020 uma pesquisa, com
metodologia bola de neve, ou seja, em que um entrevistado indica outras pessoas
para serem entrevistadas. Totalizaram 111 jovens entrevistados, sendo cinquenta e
quatro entrevistados de idade entre 18 e 25 anos e trinta e cinco entre 26 e 30 anos,
totalizando aproximadamente 80% dos entrevistados, sendo 51% do total dos

entrevistados graduados, 15% graduando e 13% cursando uma pos.

Foi questionado, em relagcdo ao emprego atual ou anterior, se havia uma
questao cultural dentro da empresa, ou desejo do entrevistado em utilizar roupas
passadas e 65% disse que sim, mas quase 77% disse que passavam suas roupas

Ou uma outra pessoa passava, podendo ser cdnjuge, pais ou uma diarista.

Foi feita uma pesquisa de escalonamento, para identificar qual dos afazeres
domésticos (passar roupa, lavar roupa, lavar louga, varrer ou aspirar a casa, lavar
banheiro) sdo preteridos quando devem ser feitos exclusivamente pelo entrevistado.
Passar roupa ficou em primeiro, sendo detestado e preterido por 80% dos

entrevistados, seguido de lavar o banheiro.

Quando questionados sobre as habilidades em passar roupa, 50% disseram
que passam de forma “mais ou menos”, 35% passam mal e o restante ndao sabem

passar ou passam mal.

Para finalizar, a ultima pergunta, demonstra que mais de 80% apoiaria o

projeto, independentemente da forma que fosse cobrada.
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@ Pagaria, por kg de pecas

@ Pagaria, por pecas
Fana um plano mensal
Vou continuar passando ou pedindo
para algum familiar passar

3. Modelo de negécio, utilizando o Canvas Social de Stanford e Canvas

para aplicativo:

Apos as pesquisas bibliograficas e a pesquisa de campo, sera checada a
viabilidade do PASSAKI através de quadrantes do Canvas Social de Stanford, que é
parecido com o Canvas original, e um exemplo de como seria preenchido o Canvas

para aplicativo, da Codificar.
3.1. Segmento de Clientes

Na pratica, deve se levar em consideragao que o aplicativo possui dois grupos
de clientes: tanto quem precisa das roupas passadas, quanto quem vai passar as
roupas. Respectivamente, o primeiro grupo sera chamado de C, de cliente e as
passadeiras ou passador, de P. O grupo C é em sua maioria composto por jovens
solteiros, recém formados, que n&do moram mais com o0s pais. Trabalham em um
ambiente corporativo que exige trajes formais e ndo querem passar suas proprias,

seja por questdes de tempo, habilidade ou outros motivos.

O grupo P é composto por diaristas, passadeiras ou por qualquer pessoa que
tem habilidades para passar roupa e esta buscando uma forma de monetizar o seu

tempo livre através dessa atividade.
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3.2. Ambiente Macroeconémico:

O Espaco geografico a ser trabalhado inicialmente, sdo cidades pequenas e
médias, de 50 mil a 120 mil habitantes, como Paulinia, Rio Claro, Valinhos, com o
intuito de checar o progresso do projeto e estender o negécio (ou ndo) para cidades

maiores e proximas, como Campinas, Limeira, Piracicaba, até chegar nas Capitais.

Além disso, outro fator que poderia inibir a utilizagdo do aplicativo seria a
auséncia da necessidade de roupas formais no trabalho ou criagcdo de novos postos

de trabalhos, ou fim da pandemia, possibilidades distantes da realidade atual.

Como dito anteriormente, esse € um tdpico que exige atengdo nas mudangas
que estdo ou podem acontecer, sejam elas fisicas, tecnoldgicas, sociais ou

econdmicas.
3.3. Competidores

O PASSAKI nao tem concorrentes diretos, mas é importante ficar atento aos

precos praticados no mercado por lavanderias e a novos entrantes.
3.4. Proposta de valor

Para o cliente do grupo C tempo é dinheiro. Para esse cliente lavar é facil - “é
s6 jogar na maquina”, mas passar ndo. Passar exige tempo e habilidade. Através do
PASSAKI, esse cliente tem na palma das méaos a opgao de escolher uma pessoa
que vai realizar essa atividade por um prego acessivel. Além disso esse grupo faz

com que milhares de mulheres voltem a gerar renda para suas respectivas familias.

Para as passadeiras, o0 PASSAKI é uma forma de ganhar um dinheiro extra,
trabalhando quando quiser, sem chefe, na comodidade do seu lar, com seguranca,

liberdade, economia, mesmo em tempos de pandemia.

Vale ressaltar, que os dois grupos de clientes estdo assegurados: os jovens

executivos possuem seguro de suas pecgas de roupa, caso alguma avaria ou extravio
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acontega, ja quem passa as roupas possui um plano médico caso sofram algum

acidente doméstico.

3.5. Vendas e Marketing (Social Canvas) - chamado de Canais no

Canvas original

Em relagdo ao canal de distribuicdo, o aplicativo selecionara o enderego de
uma das passadeiras mais préoximas, abrindo o perfil e avaliacdo da mesma.
Posteriormente e automaticamente, abre o aplicativo de entrega da empresa
parceira. Vale ressaltar que pode ser criado um problema para o negdcio: supondo
que a o cliente more em um bairro nobre e ndo ha passadeiras por perto, é preciso
melhorar a afericdo do aplicativo para outros bairros, nesse caso especificamente, a
entrega pode ser muito custosa e ambos podem entrar em um acordo, por exemplo,

a passadeira pode retirar na casa do cliente as pegas.

Em relagdo ao download, aplicativo podera ser baixado gratuitamente através

do Play store ou Apple store.
3.6. Atividades e Recursos:
3.6.1. Atividades chave:
Para que o aplicativo funcione sdo necessarias algumas atividades chaves:

Uma parte das atividades é desenvolvida por um empresa especializada, podendo

até ser uma parceira do projeto:

- Desenvolvimento do aplicativo e todas as ferramentas necessarias para que
haja interagbes com o cliente, desde a comunicagdo, até a venda do servico,

incluindo pos venda e SAC.
-Manutengao e desenvolvimento de novas funcionalidades

Outra parte é hibrida, realizada em conjunto entre colaboradores da empresa

especializada em construgao de aplicativos e colaboradores do PASSAKI:
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- Relatorios periddicos buscando melhorias através de feedbacks captados

por colaboradores do PASSAKI e implementados pelos técnicos terceirizados
- Pesquisa de satisfacao, feita por robés, mas aferida pela equipe PASSAKI
Atividades desenvolvidas pelo time PASSAKI:

- Chat de interagao entre os clientes do grupo C e P. Além de um chat entre

€sses grupos e
os colaboradores do PASSAKI.

- Entrega das roupas, entre grupo C e P, através dos entregadores. Assim

como demanda para passadeiras.
- Treinamento e capacitagao do time PASSAKI
3.6.2. Recursos Chave:

- Suporte, assisténcia técnica, banco de dados e seguranga das
informagdes, de acordo com a Lei Geral de Protecdo de Dados, LGPD. Todo
respaldo tecnolégico e de segurancga fica a cargo da empresa terceirizada que

cuidara da criacdo e manutencgao do aplicativo.

- Parcerias, campanhas publicitarias e midias digitais - € de suma importancia
que se consiga parcerias com blogueiros de instagram e de forma gratuita, para que
o aplicativo PASSAKI esteja sendo visto. Além disso, separar uma quantia do valor
gerado nos negdcios, para ser utilizado em campanhas e pecas publicitarias

estratégicas, por exemplo, em terminais rodoviarios.

- Pessoal de atendimento, responsaveis pelo dialogo com as partes e
repassar feedbacks para a empresa responsavel por implementar melhorias e

cuidar da manutencgao

- Gestor, imprescindivel para cuidar do capital humano e fazer o projeto

caminhar para o0 sucesso.
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3.7. Parceiros Chave

O principal parceiro seria o UBER ou 99 taxi, que fariam as entregas de
roupas. Pode-se pensar em uma parceria com a Cabify, ja que a mesma ainda nao é

muito conhecida no Brasil, sendo benéfica para a imagem da empresa.

No caso do PASSAKI ndo conseguir mao de obra para passar, uma outra
parceria chave seria formada com lavanderias sem bandeiras, ou seja, lavanderias
pequenas, aquelas que nao sao franquias, comumente chamadas de lavanderias de

bairro.

Indo um pouco além, parcerias com ONGS, blogueiros, até mesmo parcerias
com marcas de sabdo em po ou fabricas de ferro de passar, por exemplo, se fazem
necessarias para que através de divulgagado ou promog¢des com voucher “compre e
ganhe”, o PASSAKI atinja 0 maior numero de pessoas que se enquadram em um
dos dois perfis de cliente, C ou P. As proprias parceiras dos aplicativos de entregas
poderiam fornecer cupons de desconto para os clientes que enviarao suas roupas

as passadeiras .
3.8. Estrutura de Custos
O principal custo do aplicativo PASSAKI é a criagao e manutengdo do mesmo.

De acordo com o Focal Web, criador e gestor de aplicativos, o valor para
produzir um aplicativo como o PASSAKI gira em torno de 50 mil reais, e a
manutengdo normalmente € de 10% desse valor, ao ano, ou seja, 5 mil reais anuais,

menos de 500 reais mensais.

Nesse valor ja estdo incluidas solugbes importantes e completas, como chat,
SAC, hospedagem, monitoramento analitico, engajamento continuo, marketing,

atualizagoes, licencas e questdes relacionadas a protecédo e banco de dados.

O pessoal seria dividido em trés grupos: estagiarios elou pequeno aprendiz,

contratados com uma bolsa auxilio de 460, além de pessoas que trabalhariam de
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forma voluntaria, sem remuneragdo, e um gestor, que ganharia um salario minimo

mais um por cento das receitas.

O intuito € que o PASSAKI ndo precise de um escritério, logo ndo tenha
custos como aluguel, energia elétrica, agua, porém, se resguarda, e para eventuais
processos judiciais e custos advocaticios, custos com plano de saude ou avarias nas
pecas, retém 15% dos servicos prestados pelas passadeiras, assim como de

doacdes, além de 1% para efeitos motivacionais do gestor.
3.9. Fluxo de Receitas

O PASSAKI, por néo ter fins lucrativos, nao precifica e também n&o remunera
as proposicoes de valores. Cabe as passadeiras, de acordo com a quantidade, tipo
de peca, ou até mesmo dead line exigido pelo cliente do grupo C remunerar sua

atividade.

O passaki também contara com doagdes, tanto de pessoa fisica, quanto

juridica.
3.a. Relacionamento com o Cliente (item exclusivo do Canvas original)

Por se tratar de um aplicativo, a interacdo entre os clientes e 0 PASSAKI
acontece de forma exclusivamente digital, através do chats com perguntas pré
selecionadas e respondidas por um robd, que sao substituidos por humanos, se

assim desejar o cliente.

Assim como outros aplicativos, como Ifood, Rappi, Uber, ndo havera
atendimento telefénico da plataforma com o cliente. Tampouco sera permitida a

interacéo telefbnica entre o grupo C e P.

Para os clientes do grupo C, trés canais principais seriam explorados:
instagram, através de blogueiros ‘“life style” e de conteudos de mercado financeiro,

além de propagandas no LinkedIn e Spotify.

23



Para os clientes do grupo P a proposi¢cao de valor proposta seria anunciado
através de redes sociais mais populares como Facebook, Youtube e também o

Instagram.

Vale ressaltar que, por ser um aplicativo sem fins lucrativos, acredita-se na
hipétese de firmar parcerias com ongs, com marcas de produtos de limpeza ou de
eletrodomésticos, como ferro de passar, e até mesmo buscar espaco e patrocinios
em programas dirigidos a grande massa, como Encontro de Fatima Bernardes ou

Caldeirdo do Huck, por exemplo.

Além disso, como notado na pesquisa, para fidelizar o cliente, pode-se criar

um plano mensal.

3.b. Canvas do aplicativo

PROBLEMA SEGMENTOS DE USUARIOS

SOLUGAO PROPOSTADEVALOR VANTAGENS

- Inseguranga perante
ao aplicativo, receio
de passar dados

Possiveis solugdes:

- Aplicativo social
- Propaganda

- Além de trazer
beneficio para os
agentes envolvidos

- lovens Executivos

- Conecta passadeiras - Estudantes

pessoais
-Dependéncia de uma
terceirizada para criar
e fazer a gestdo do

aplicativo

-Custos iniciais altos

ALTERNATIVAS EXISTENTES

N3o se aplica

- Pensar em contratagdo
de um time proprio de T.I.

- Vaguinha online,
financiamento coletivo

METRICAS

- Numero de downloads
por periodos pré
estabelecidos

- Nimero de clientes
ativos e onlite

- Faturamento

com clientes em
potencial

- Praticidade e pegas
asseguradas para o
cliente

- Renda extra e
assist&ncia médica para

as passadeiras

(CONCEITO INTELIGENTE

- Aplicativo social para
passadeiras e executivos

também traz um
beneficio social, sendo
um diferencial no
segmento

CANAIS

- Para fazero
download: Play Store e
Apple Store

- Para publicidade:
redes sociais

-Para se comunicar:
SAC do app

- Estagidrios

- Funciondrias
domésticas e
passadeiras

- Pessoas com
habilidades em passar
roupa

USUARIOS BETA

- Usudrios citados
acima, engajados em
causas sociais

ESTRUTURA DE CUSTO

- 50 mil iniciais para criagio, através de uma empresa terceirizada,

que também faz a gestdo, mais 450 reais mensais para essa empresa
-460 reais de bolsa para trés estagiarios, mensais
-1 saldrio minimo para um gestor, mais 1% das receitas, mensais

CANAIS DERENDA

- Doagles e patrocinios
- Retencgio de 15% de tudo que entrar de pagamento para as
passadeiras

Figura 5: Canvas para aplicativo preenchido, adaptacéo do Canvas da CODIFICAR.
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4. Imagens de flyers de divulgagao

Apesar do PASSAKI ainda nao possuir uma identidade visual € nem um
slogan, foram manipuladas algumas imagens encontradas na internet para fazer
uma alusao de como poderiam ser as imagens dos flyers e banners compartilhados

nas redes sociais do aplicativo:

Deu ruim?
Té na hora de vocé
> conhecer o aplicativq

PASSAKI

graninha extra passando roupa em casa

-

Figura 6

PASSAKI

-

® Appléfore . Goc;glclﬁay

Figura 8 Figura 9
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Figura 6: Adaptada, Fonte:

https://br.freepik.com/vetores-premium/homem-fazendo-um-buraco-na-camiseta-ao-

passar-a-ferro_9557217.htm , acesso em: 30 de agosto. 2020.

Figura 7: Adaptada, Fonte:
https://www.facebook.com/benditapassadeira/photos/a.305406536557430/30541328
6556755/ acesso em: 30 de agosto de 2020.

Figura 8: Adaptada, Fonte: www.maryhelp.com.br aceso em: 30 de agosto.

2020.

Figura 9: Adaptada, Fonte:
https://www.facebook.com/santapassadeirascs/photos/a.1505571592863440/150557
1599530106/ acesso em: 30 de agosto. 2020.

5. Canvas de Proposta de Valor

O Business Model Canvas, com os seus 9 blocos de construgado, foca na
visdo do todo, enquanto que o Canvas da Proposta de Valor se aprofunda em
apenas 2 blocos: a Proposta de Valor e o Segmento de Clientes. Assim, € possivel

descrevé-los com mais detalhe e analisar o encaixe entre eles.

L[S > =
dut [ Tarefas do
cliente
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https://br.freepik.com/vetores-premium/homem-fazendo-um-buraco-na-camiseta-ao-passar-a-ferro_9557217.htm
https://www.facebook.com/benditapassadeira/photos/a.305406536557430/305413286556755/
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http://www.maryhelp.com.br/
https://www.facebook.com/santapassadeirascs/photos/a.1505571592863440/1505571599530106/
https://www.facebook.com/santapassadeirascs/photos/a.1505571592863440/1505571599530106/

5.1. Tarefas dos clientes

Os clientes proprietarios das roupas precisam gerar a demanda para as

passadeiras e as passadeiras precisam passar as roupas.

O grupo C quer estar com suas roupas bem apresentaveis e as passadeiras

querem ter suas contas pagas.

Além disso, os donos da roupa sabem da importancia do Aplicativo para

manutencao do emprego das passadeiras.

5.2. Dores dos clientes

O grupo C acha muito caro o servico de passadeira, tem medo de ter suas

roupas danificadas ou extraviadas.

Ja o grupo P tem receio de ficar sem servigo ou gastar muito tempo no
translado para pegar as roupas, aumento repentino do custo da energia elétrica,

atraso no pagamento, queimaduras ou algum outro acidente doméstico.

5.3. Ganhos dos clientes

Os proprietarios combinam o preco antes de fechar o servigo, ganham tempo
em nao precisar passar e por terem suas roupas retiradas em casa, além de fazerem

para de um projeto social.

As passadeiras conseguem ter uma renda extra, trabalhar dentro de casa,

podendo assim estar mais junto de seus familiares.
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5.4. Produtos e servigos

O Passaki oferece uma plataforma que conecta pessoas em insterres
mutuais, em que ambos envolvidos, Clientes e Passadeiras poderdo ter suas

necessidades atendidas, trabalho demando versus servigo ofertado.

5.5. Aliviadores de dores

O Passaki traz seguranga para ambos os clientes, pois tem seguro protegao

contra danos as pecas de roupas e assisténcia médica as passadeiras.

Os valores sao combinados antecipadamente, logo o Cliente proprietario das
roupas nao tera surpresas e as passadeiras nao ficardo sem receber, ja que o
pagamento é feito online, via cartdo de crédito ou débito, no momento da

contratagao do servico.

5.6 Criadores de Ganho

O Passaki cria um ganho para sociedade como um todo ao trazer uma fonte
de renda para quem estd desalentado ou com dificuldades em conseguir um

trabalho.

Além da propria praticidade para ambos os clientes, donos das roupas e

passadeiras.

5.7 Analise de concorréncia
Em uma analise fria, o PASSAKI ndo tem concorrentes diretos.

E um aplicativo inédito, e talvez por isso tem como ponto fraco a desconfianca
dos publicos-alvos, principalmente se for comparado com lavanderias tradicionais,

que sera vencido, como dito anteriormente com visibilidade, através de parcerias
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com blogueiros, ongs e empresas da area de produtos de limpeza e

eletrodomeésticos.

Levando em consideragcado alguns pontos do livro A Estratégia do Oceano
Azul, escrito por W. Chan Kim e Renée Mauborgne, o PASSAKI tem pontos fortes
em comparagdo com lavanderias, ja que compreende as oportunidades atuais e
oferece diferenciagao a custo baixo, cria e captura uma demanda inexplorada, assim

como um novo mercado.

6. Consideragoes finais

Diante do cenario critico, tanto econdmico, quanto social e sanitario que o
Brasil se encontra, das respostas coletadas nas entrevistas, do resultado do
desenvolvimento do modelo de negdcios e da auséncia de um concorrente direto, a
criacdo do aplicativo PASSAKI seria interessante e teria um grande valor social,

principalmente agora, nesse periodo de quarentena.

Mas é necessario pontuar que para a criacdo do mesmo e para as primeiras
despesas, como publicidade por exemplo, seria necessario um patrocinio inicial,

talvez de alguma empresa, ou até mesmo um financiamento coletivo.

E importante pontuar também que o aplicativo ndo poderia funcionar apenas
pela localizagéo local, ja que normalmente passadeira e cliente moram em bairros

distintos e distantes.

Reforca-se que os testes deverdo iniciar em cidades pequenas, entre 50 a
120 mil habitantes, para que o aplicativo possa ser observado em funcionamento e
assim seja constantemente melhorado, a ponto de ir para cidade maiores.

Além disso, € necessario que o plano de negdcios continue sendo reavaliado,

checado e constantemente adaptado de acordo com as transformagdes no meio que
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0 negodcio esta inserido, sejam elas transformagdes fisicas, tecnoldgicas, sociais ou

econdmicas, refazendo o Canvas quantas vezes forem necessarias.

Por fim, considerando as ressalvas realizadas acima, espera-se que o projeto
desse aplicativo possa ser levado adiante e que realmente ele tenha o poder de
transformar a vida de milhares de mulheres, ja que através desse estudo é possivel

concluir que o PASSAKI é um negdcio viavel.
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