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Resumo 
 

Plano de Marketing: “PRÁTICA HOME SERVICE”.  
 

Nos dias atuais, devido a falta de tempo e ao crescimento dos grandes centros, 
enxergamos a oportunidade de criarmos um serviço personalizado para garantir o conforto e 
a tranquilidade de parte da população e em especial a terceira idade. 

Visando amenizar certos desconfortos decorrentes do dia a dia, criamos uma empresa 
especializada em serviços essenciais como: serviços de limpeza, consertos em geral e apoio a 
família. Proporcionando um melhor aproveitamento do seu tempo, tempo esse que poderá 
ser gasto em outras atividades. 

A empresa, através de serviços personalizados, visa facilitar a dia a dia corrido das 
pessoas nos grandes centros, e de pessoas que possuem dificuldade e falta de tempo para 
executar algumas tarefas. Dessa forma, procura estabelecer relacionamentos e parcerias 
duradouras, resultantes da satisfação desses clientes, para obter soluções personalizadas, 
ágeis, eficientes e seguras. 
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INTRODUÇÃO 
 
PRÁTICA HOME SERVICE. 
 

Inserida no segmento de prestação de serviços a PRÁTICA HOME SERVICE busca 
oferecer as famílias que recorrem aos seus serviços ou as pessoas que a procuram 
individualmente, cuidados e personalização de um trabalho dignificado pela qualidade e que 
tem por alicerces valores como  seriedade, competência garantindo que tudo seja adequado às 
necessidades atuais que devem ser atendidas em cada solicitação do cliente. 

A PRÁTICA HOME SERVICE disponibiliza um leque de serviços especializadas, em 
conformidade com as necessidades com nossos diversos clientes. 

Portifólio de serviços: 
• Serviços gerais: 

o Serviços de limpeza: 
� Diaristas 
� Jardineiros 
� Limpadores de piscina 

 
Para deixar casas ou empresas sempre limpas e organizadas. 
• Consertos em geral: 

o Pedreiros; 
o Eletricistas; 
o Encanadores; 

 
• Apoio a família: 

o Acompanhante para idoso (técnicos em enfermagem); 
o Babás; 
o Seguranças e vigias noturnos; 
o Motoristas; 

 
Os serviços personalizados da PRÁTICA HOME SERVICE passa pela identificação 

criteriosa e rigorosa dos requisitos da família e da seleção dos futuros candidatos. 
A nossa base de dados é formada por profissionais especializados e experientes nas 

suas respectivas áreas de atuação identificadas por uma triagem feita por nosso especialista 
em Recursos Humanos, onde é pessoalmente entrevistado e as referências verificadas, com 
propósito de garantir a sua competência e confiança ao cliente – marca fundamental de nossa 
empresa. Por ser uma empresa de prestação de serviço o contratante não possui nenhum 
vínculo empregatício para com nossos colaboradores. 
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1. ANÁLISE 
 
1.1 Análise do mercado 

 
A pesquisa de mercado age em um mercado especifico sendo apenas um dos 

componentes de marketing. 
Os critérios de definição do mercado alvo da empresa foram desenvolvidos com base 

em dados primários, avaliando as oportunidades e indisponibilidade de tempo dos 
consumidores potenciais. 

Posteriormente foi feito uma pesquisa mais específica utilizando dados secundários, 
ou seja, através de médias baseadas, através dos clientes das empresas concorrentes onde 
buscamos identificar o ponto forte ao qual devemos enfatizar e aprimorar com maiores 
cuidados. 

A empresa tem como objetivo além de satisfazer as necessidades dos clientes com 
serviços prestados, possibilitar que eles tenham plena confiança nesses serviços sem se 
preocuparem se os mesmos serão realizados com compromisso, dedicação de qualidade. 

A empresa possui um projeto a médio prazo que possibilitará o cliente a escolher os 
perfis dos futuros funcionários com muito mais eficácia. 

A principio, será feito apenas uma análise básica dos perfis, porém este projeto refere-
se ao treinamento geral, básico e específico dos futuros funcionários ao serem cadastrados e 
adicionados no banco de dados, com a finalidade da garantia de ser um prestador de serviços 
da PRÁTICA HOME SERVICE. 

Ao ser solicitado o serviço, será feito uma pesquisa mais detalhada do perfil desejado 
e o selecionado terá um treinamento específico de acordo com as exigências do contratante. 

Com a atual estrutura social, onde as pessoas tem pouco tempo livre, onde o homem 
e a mulher trabalham, muitas vezes até mais de 8 horas diárias, além de ter outros 
compromissos sociais e com a continuidade dos estudos, as pessoas não consideram 
prioridade aos trabalhos domésticos e reparos em suas residências, mas isto precisa ser feito 
por alguém. 

Da mesma forma quando os casais, ou pais e mães solteiros precisam se ausentar por 
motivo de trabalho ou laser e não tem com quem deixar os filhos, surge ai um problema. 

Observando o surgimento destas novas necessidades juntamente com o novo perfil 
da sociedade, surgiu a idéia de se criar uma empresa que pudesse oferecer profissionais de 
confiança para serviços de um, dois ou mais dias, com facilidade, rapidez, conforto, 
segurança e sempre que for necessário. 
 
1.2. Segmentos de mercado 
 

Este serviço será oferecido a principio na cidade de Uberlândia para pessoas que 
possuem uma vida agitada e não possuem tempo para executar tarefas decorrentes do dia-a-
dia. 

A empresa se enquadra no mercado onde existe uma ampla procura pelos serviços 
disponibilizados pela PRÁTICA HOME SERVICE e com grandes probabilidades de 
crescimento para seu futuro, pois cada vez mais as pessoas estão a procura de seu crescimento 
pessoal e em conseqüência um menor tempo para as demais ocupações. 
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O diferencial da PRÁTICA HOME SERVICE se faz por ter um minucioso critério de 
avaliação e feedback’s aos quais os profissionais recrutados são submetidos a fim de ter um 
maior aproveitamento dos mesmos e uma maior satisfação dos contratantes. 

A PRÁTICA HOME SERVICE tem como objetivo encaminhar profissionais 
qualificados e competentes para a realização de serviços diversos com total segurança e 
qualidade proporcionando melhor aproveitamento do tempo e bem estar social de seus 
contratantes. 
 
1.3. Perfil do consumidor 
 

Cada vez mais precisamos de tempo disponível para nos dedicar a busca de estudos e 
especializações profissionais, pois o mercado de trabalho, ao contrario do era há 30 anos atrás, 
vem exigindo insistentemente nas experiências e conhecimentos de um profissional. Ao 
mesmo tempo a dedicação profissional nos deixa cada vez menos tempo livre para nos 
dedicarmos a família e ao lazer. 

Nesse impasse, surge a idéia de facilitar a vida das pessoas que correm o dia-a-dia 
entre os estudos e a vida pessoal, e que ao primeiro espaço livre de tempo buscam dedicar-se 
aos pequenos reparos de suas residências, como limpar uma casa ou consertar um objeto. 

O foco da PRÁTICA HOME SERVICE são profissionais liberais, comerciantes, 
empresários, pessoas da terceira idade, dentre outros. 
 
1.4 Análise SWOT 
 
1.4.1. Forças 
 

A empresa terá como vantagem sobre os outros serviços partindo do pressuposto de 
que outros trabalhadores temporários apresentam na maioria dos casos, uma adaptação 
satisfatória as tarefas, sendo sua produtividade equivalente ou maior a de funcionários 
permanentes, visto que a mudança de ambiente poderá trazer cada dia mais ânimo, renovando 
o entusiasmo do funcionário. 

Trata-se de trabalhos temporários onde os funcionários serão contratados única e 
exclusivamente para desempenhar as tarefas em que são especializados, trazendo maior 
satisfação para o cliente que solicitou o serviço. 

A pessoa que contratar o serviço de uma babá, por exemplo, terá a sua disposição uma 
pessoa previamente escolhida pela PRÁTICA HOME SERVICE, com todas as suas 
habilidades com crianças sem preocupar-se com referências, pois este será um pré-requisito já 
estipulado anteriormente pela PRÁTICA HOME SERVICE ao contratar seu profissional. 
 
 
1.4.2. Pontos fracos 
 

Um ponto fraco a considerar será a capacidade de recrutar as pessoas de modo 
satisfatório, pois esta será uma responsabilidade redobrada, sendo que estaremos inserindo no 
mercado, pessoas que vão definir diretamente a imagem da idoneidade da empresa. A 
eficiência e eficácia do funcionário será um ponto a trabalhar, uma vez que o trabalhador 
desempenhar sua função de forma desleixada em apenas uma de suas diárias, será este o único 
e último serviço a ser prestado para o mesmo cliente, pois a primeira impressão é a que fica.  
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1.4.3. Oportunidades 
 

No Brasil, dentro de um quadro atual de um elevado índice de desemprego, o trabalho 
temporário tem servido como um recurso alternativo para as pessoas que enquanto aguardam 
uma colocação fixa no mercado, passam a ter uma atividade e uma renda. 
 
1.4.4. Ameaças 
 
Ameaças internas 

Poucos gastos em P&D (pesquisa e desenvolvimento) 
Experiência da administração limitada 
Funcionários mal treinados 
 
Ameaças externas 

Entrada de concorrentes 
Mudanças das necessidades/gostos dos consumidores 
As empresas rivais adotam novas estratégias 
Mudanças demográficas 
Mau desempenho das empresas parceiras 
 

Não há ameaças a princípio, mas sempre estabeleceremos metas de melhorias para 
os serviços considerados prioritários e de baixo desempenho. 

Estabeleceremos metas relacionadas à forma de atuação no que diz respeito ao 
aproveitamento de oportunidades. 

Estabeleceremos quais ações importantes deverão ser tomadas para evitar os efeitos 
de eventuais ameaças. 

Estas metas serão a base do planejamento anual de atividades da organização. 
 

2 – COMUNICAÇÕES 
 
2.2 - Estratégia geral 
 

Planejar estrategicamente é criar condições para que as organizações decidam 
rapidamente diante das oportunidades e ameaças, otimizando as vantagens competitivas em 
relação ao ambiente de concorrência em que atuam. 

A ferramenta utilizada pela PRÁTICA HOME SERVICE para sua divulgação é a de 
comunicação em massa, tais como panfletagem, visando otimizar a redução de custos. 
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Figura 1 – Panfleto apresentação da empresa 

 
 

3 - POSICIONAMENTO 
 

O posicionamento pretendido pela PRÁTICA HOME SERVICE junto ao seu público 
alvo é ser reconhecida como uma empresa que facilita a vida das pessoas através do 
fornecimento de profissionais em diversos períodos de tempo.  

 
4 - FERRAMENTAS DE COMUNICAÇÃO 
 
4.1 - Propaganda 
 
Estratégias: 

• Comerciais em televisão e rádio; 
• Outdoors; 
• Apoio aos eventos que reúnam grande número de pessoas 
• Apresentações nas empresas; 

 
4.2 - Promoção de vendas 
 

A promoção é uma forma de aproximar mais a relação do cliente com a empresa. É 
sempre bem vista, pois é uma maneira de gerar relacionamento e estimular a utilização dos 
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serviços prestados pela PRÁTICA HOME SERVICE. É uma prática projetada na maioria das 
vezes em curto prazo visando os objetivos atuais da empresa. 

O principal objetivo na promoção de vendas é sedimentar a relação empresa/cliente, 
abrir mais o leque de contatos atraindo novos clientes e consolidar os laços de relacionamento 
tornando os clientes fieis e interagindo mutuamente seus interesses. 
Não temos muito que escolher sobre os tipos de promoções que podemos atuar.  

Dentre poucas, a melhor alternativa são os pacotes promocionais, onde o cliente que 
tiver um índice de solicitações superior a 5, ou seja, um cliente que solicitar os serviços da 
PRÁTICA HOME SERVICE por 5 vezes terá um desconto de 25% na próxima solicitação. 
Isto é importante, pois haverá recompensa por parte da PRÁTICA HOME SERVICE em ter 
dado preferência aos nossos serviços. 

A estrutura de força de vendas adotada pela empresa terá maior atuação no mercado 
local. 
 
4.3 - Site 
 

Atualmente, a comunicação empresarial tem diversas possibilidades de desenvolver 
ações para o estreitamento do contato da organização com seus diversos públicos. A 
Internet será uma aliada de grande peso nessa dinâmica. A PRÁTICA HOME SERVICE 
construirá um site com objetivo de oferecer condições de abrir mais um canal de 
comunicação com seus clientes. Ferramentas como formulários eletrônicos de contato, 
sugestões e/ou críticas ou mesmo os endereços eletrônicos (e-mail), onde o cliente terá um 
contato direto com a empresa serão alguns exemplos de efetivação de um relacionamento 
direto, estreito e forte com seus clientes. Dessa forma, a PRÁTICA HOME SERVICE 
consegue enxergar como é percebida por seus públicos, e qual o conceito enquanto 
organização que seus públicos fazem dela. Trata-se, portanto, de uma grande oportunidade 
de troca de informações valiosíssimas e de um trabalho de fidelização com seus clientes. 

Pode-se concluir que a criação de um website empresarial poderá favorecer, e muito, 
as atividades de comunicação empresarial. O fortalecimento da imagem institucional, o 
estreitamento de contato com os diversos públicos da organização, o feedback mais rápido e 
confiável, a oportunidade de avaliação de ações e estratégias, enfim, a abertura da empresa 
para um diálogo constante com seus públicos. Diferenciais de uma empresa moderna, com 
os dois pés no século XXI. 

 
A comunicação do site compreenderá aspectos: 

• Institucionais: informações sobre a empresa e seus produtos; 
• Serviços de atendimento ao consumidor, FAQs, telefones para contato, chat [bate-

papo] on-line para tirar dúvidas; 
• Contratos virtuais de prestação de serviço; 
• Impressão de boleto de pagamento; 
• Links com sites relevantes como: 

o Ministério do trabalho; 
o Ministério da previdência social 
o Procon 

 
A proposta de comunicação da PRÁTICA HOME SERVICE é realizar a integração 

entre as mídias que divulgam o seu negócio – jornal, revista, rádio, tv, internet e outras e 
promover a interação entre elas. 
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O site utilizará medidas e procedimentos padrões para garantir a segurança de suas 
informações, proteção a perdas de dados, uso indevido, alteração ou deleção indevidas de 
informações. 

A PRÁTICA HOME SERVICE utilizará firewalls, encriptação, autenticação, 
tecnologia de monitoramento e análise de tráfego para rastrear abusos em sua rede. 

De qualquer forma, nenhuma transmissão de dados na Internet é 100% segura, de 
maneira que, embora tenhamos o máximo cuidado ao guardar suas informações, não 
podemos assegurar ou garantir a segurança das informações no momento de sua 
transmissão, pois a mesma passa por vários sistemas que não estão sob nosso controle. 

Para evitar problemas aconselharemos que o cliente atualize sempre seus softwares 
antivírus, firewall pessoal e demais ferramentas de proteção. 

 

 
Figura 2 – layout website – PRÁTICA HOME SERVICE 

 
4.4 - Outras mídias 
 
Utilizaremos outras mídias para divulgação de nossos serviços como: 

• Outdoors; 
• Panfletagem; 
• TV; 
• Jornal; 
• Revista. 
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5 – VENDAS 
 
5.1 - Estratégia de vendas 
 

A venda ocorrerá na própria empresa. O cliente solicita o serviço através de telefone, 
fax, e-mail, pessoalmente ou pelo website, informa a data de sua preferência e a duração em 
dias do trabalho e a PRÁTICA HOME SERVICE, analisa as disponibilidades de horário em 
encaminha o profissional solicitado a casa do cliente de acordo com as especificidades 
colocadas pelo mesmo. 

A empresa deverá localizar-se em bairro próximo ao centro da cidade, não há 
necessidade de localizar-se no centro, onde os custos são mais altos, mas deve ser um local de 
fácil acesso. 
 
5.2 - Preço 
 

O preço, com certeza, ainda é um fator de decisão de compra. Por isso, a PRÁTICA 
HOME SERVICE tem seus objetivos quando da formação do preço de venda de seus 
produtos. A importância da política de preços faz-se necessária principalmente em situações 
como:  

•  empresa vai estabelecer pela primeira vez o preço do produto num determinado 
mercado;  

• a concorrência ameaça os novos negócios da empresa com preços e prazos 
agressivos (abaixo da tabela normal);  

• a demanda dos produtos se relaciona diretamente com os preços praticados;  
• os objetivos da empresa se ligam ao retorno do investimento e sobre o retorno sobre 

vendas;  
• os objetivos de lucratividade e de participação de mercado exigem uma política 

flexível de preços.  
Existem outros dois fatores que devem ser considerados na formação do preço de 

venda: acompanhar a concorrência ou diferenciar o produto para fugir de uma guerra de 
preços.  

É importante estabelecer uma política de preço que proporcione à PRÁTICA HOME 
SERVICE um retorno financeiro adequado, pois o mesmo deverá cobrir o pagamento de 
comissões aos diversos níveis de comercialização.  

O preço de venda ideal para os serviços prestados será aquele que oferecer para a 
PRÁTICA HOME SERVICE competitividade em relação à concorrência direta. Nossa 
tarefa será  descobrir quais as forças necessárias para tornar a nossa empresa competitiva. O 
preço de venda ideal também deve ser um valor que cubra todos os custos e as despesas e 
ainda permita que se faça lucro. 

Agora é certo que isso dependerá do volume de serviços vendidos, por isso pode 
haver alguns serviços que contribuam com mais lucro e outros com menos, mas no total dos 
serviços prestados vendas isso deve ser compensado para que o lucro seja realizado. Pouco 
volume de serviços prestados, mesmo que com preço corretamente calculado, também não 
proporcionará o lucro que a empresa deseja. 
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5.3 - Descontos 
 
 Para aumentar o nível de vendas, será apresentado ao cliente preços ou condições 
especiais por ocasião do aniversário, ou de maior solicitação dos serviços da PRÁTICA 
HOME SERVICE, onde o cliente que fizer aniversário no mês da solicitação, ou após 5 
solicitações de serviços da PRÁTICA HOME SERVICE terá um desconto de 25% no valor 
total do serviço prestado. O objetivo principal desta estratégia é sensibilizar e proporcionar 
um benefício concreto para o cliente, logo aumentar o nível de faturamento da empresa. 

A política de descontos será revisada quando necessário, de acordo com as 
necessidades e vontades dos cliente, sem prolongar em uma só campanha por muito tempo, 
pois o benefício pode incorporar-se ao serviço, reduzindo o impacto e os resultados da ação. 

 

 
Figura 3 – Panfleto promocional. 
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5.4 - Plano de vendas 
 

Um processo de vendas consiste num conjunto de passos centrados no cliente que a 
equipe de vendas pode utilizar para aumentar substancialmente a base de clientes, gerar a 
fidelização dos clientes e aumentar os rendimentos. Cada passo é composto por várias 
atividades-chave e possui um resultado previsível e mensurável. 

A existência de um processo de vendas bem definido pode ajudar o departamento de 
vendas a identificar e qualificar as referências, encontrar mais oportunidades para fidelizar 
os clientes, negociar e concretizar mais vendas e estabelecer um processo de 
acompanhamento pós-venda para assegurar a satisfação do cliente. 

Um processo de vendas pode ajudar a compreender os obstáculos comerciais de 
cada cliente, fazer corresponder as suas necessidades aos produtos e serviços da PRÁTICA 
HOME SERVICE e demonstrar que os seus produtos poderão satisfazer essas necessidades. 
Com um processo de vendas, poderemos avaliar com maior exatidão o potencial de 
determinado cliente. Pode, por exemplo, ver as informações consolidadas sobre todos os 
clientes no canal de vendas, posicionar de forma consistente o valor exclusivo da empresa 
em comparação com a concorrência e criar relações mais fortes com clientes e parceiros 
comerciais. 

A metodologia do processo de vendas é definida em cinco passos: procurar novos 
clientes qualificá-los, desenvolver uma proposta, facilitar uma decisão e garantir a 
fidelidade dos clientes. Cada passo é constituído por várias atividades-chave com resultados 
previsíveis e mensuráveis. 

Os passos ajudam os vendedores da seguinte forma: 
• Concentração nos problemas comerciais críticos que os clientes enfrentam 
• Desenvolvimento do valor potencial dos clientes 
• Criação de uma forte apetência no cliente para adquirir os produtos e serviços 

fornecidos pela PRÁTICA HOME SERVICE. 
 
Passo 1: Prospecção 

Nesta primeira fase do processo de vendas, o vendedor está gerando referências 
qualificadas, identificando novas oportunidades na base de clientes existentes e a diferenciar 
a empresa da concorrência. A prospecção pode assumir várias formas, incluindo a criação 
de contatos, assistir a seminários e feiras comerciais, enviar material de marketing e 
contactos telefônicos. 

O objetivo deste passo consiste na identificação de um decisor qualificado ou um de 
aliado na organização que possa ajudá-lo a atingir o responsável pela decisão final. 
 
Passo 2: Qualificar 

Nesta fase do processo, a PRÁTICA HOME SERVICE  e o cliente estão se  
avaliando mutuamente. A PRÁTICA HOME SERVICE avalia o potencial de rendimento e 
os custos associados a uma oportunidade com um cliente para decidir se vale a pena 
prosseguir, enquanto que o cliente está  avaliando se a empresa tem capacidade para 
satisfazer as suas necessidades. Nesta fase, os vendedores terão de ser competentes para 
descobrir as verdadeiras necessidades do cliente. Em seguida, terão de demonstrar 
claramente que os produtos e serviços da PRÁTICA HOME SERVICE poderão satisfazer 
de forma única essas necessidades. 

O objetivo deste passo consiste em convencer o decisor a avançar com uma 
avaliação aprofundada da sua solução. 
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Passo 3: Proposta 
O objetivo deste passo consiste em demonstrar o valor que a empresa poderá 

fornecer ao cliente, através da conclusão bem sucedida do plano de avaliação. Em seguida, 
o cliente solicita uma proposta ao vendedor. 
 
Passo 4: Decisão  

O objetivo deste passo consiste em facilitar os negócios benéficos para a empresa e 
o cliente. 
 
Passo 5: Fidelidade 

Este passo é fundamental num processo de vendas. Depois da assinatura de um 
contrato ou do pagamento de uma comissão, o produto ou serviço deve ser prestado e 
implementado conforme contratado. Um vendedor dedicado à criação de uma relação 
comercial duradoura e rentável acompanhará o cliente para se certificar de que tudo corre 
sem problemas. É provável que os clientes satisfeitos efetuem novas encomendas e estejam 
dispostos a dar boas referências a novos clientes. 
 
5.5 - Vendas diretas 
 

A maior parte das vendas da PRÁTICA HOME SERVICE serão realizadas 
diretamente, por colaboradores da equipe. 

A PRÁTICA HOME SERVICE também contará com representantes para cobrir 
outras regiões (Bairros), vender produtos, vender para mercados específicos, etc. 

Para a PRÁTICA HOME SERVICE, representará um canal de distribuição com 
grande potencial de expansão geográfica, capaz de agregar valor aos seus produtos e 
serviços por meio das relações pessoais. 

Para o vendedor será uma alternativa ao emprego, que possibilitará trabalhar em 
horários flexíveis, ganhar conforme a dedicação e crescer como pessoa e como profissional. 

Para o consumidor, a venda direta representará um atendimento personalizado que 
não existe no varejo tradicional. 

Para a sociedade, será uma forma de contribuir para minimizar o problema do 
desemprego, pois oferece oportunidade de complementação da renda familiar e de trabalho 
para as minorias. 
 
5.6 - Cobertura 
 

As áreas geográficas a serem cobertas pelos serviços na fase inicial será restrita a 
Uberlândia, para posteriormente ampliar nossa área de atendimento a todo Triângulo 
Mineiro e Alto Paranaíba. 

Para dar suporte a esse plano de expansão, pretende-se utilizar os canais como 
representantes e lojas afiliadas. 
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