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Resumo

As empresas estdo cade vez mais buscando melhorias para afim se destacar no mercado.A
proposta deste artigo ¢ analisar o possivel criterios de novas instala¢cdes no mercado,
considerando a eficiéncia na qualidade e no ambito profissional e individual. A metodologia
utilizada na pesquisa se destaca como exploratoria e qualitativa, foi necessario compreender
os criterios que envolvem a nova inser¢ao do produto no referencial tedrico.A anélise de
dados foi baseado na entrevista focus group,que proporcionou a pesquisa com a realidade,
ligados diretamente aos fatores que causam, interferem e colaboram para a inser¢cao do novo
produto no mercado.

Palavras Chave: 1) Consumidor 2) Comportamneto 3) Produtos 4) Servicos 5) Mercado.

1 Introducao

As empresas estao buscando novos segmentos de mercado, seja por expansao ou exportacao e
isto esta tornando o mercado cada vez mais competitivo, e diminuindo o processo de vida dos
produtos e servicos. Através disto as empresas estdo criando técnicas para seguir o melhor
caminho para o mercado, ¢ do consumidor, que sdo relacionadas as varidveis mudancas
geograficas, avangos tecnologicos, psicograficas e comportamentais (KOTLER 2000).

Ao se internacionalizar as organizacgdes pretende ter mais competitividade no mercado através
de produtos mais baratos, aumentarem a produtividade, obter mais recursos de
desenvolvimento como ter capacidade ociosa na producdo frente aos concorrentes para ter um
retorno diferenciado ao comecgo e também, podem causar impactos tanto em curto como em
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longo prazo (MATTA; OLIVA; VASCONCELLOS, 2015).

Segundo Dutra, Lopes e Garcia (2011) ha existéncia ainda por parte da populagdo uma cultura
saudosista que muitas vezes deixam de experimentar algo novo, ou que ainda ndo tenham
certo conhecimento. Entdo a de se pensar no que fazer para esses clientes venham conhecer, e
mudar para algo novo no mercado, e principalmente o que um produto precisa ter para esses
clientes entdo sairem satisfeitos.

As mudangas nas organizagdes visam criar competitividade, maior investindo nos avangos
tecnologicos uma demanda maior por produtos, maior efici€éncia nos processos € Servigcos
oferecidos na empresa, até em apostar em novos mercados (mercados terceiros), conseguir
superar as baixas no consumo e crescimento. (MATTA; OLIVIA; VASCONSELHOS, 2015).

Entdo o desenvolvimento de novos produtos se torna uma das principais ferramentas para a
competitividade das empresas. Hoje para muitas organizagdes o desenvolvimento de um novo
produto em tempo agil, com eficiéncia acaba sendo uma das suas principais metas para uma
melhor competitividade. Ha alguns estudos que comprova que o desenvolvimento de novos
produtos impacta diretamente os custos, qualidade, satisfacdo por parte dos clientes, e
vantagem competitivas. Com esse processo a empresa atingira novos mercados, sera
inovadora, tendo um aumento competitivo com os novos produtos (DUTRA; LOPES;
GARCIA, 2011).

Ha influencias que vao alem do tradicionalismo como: o tempo que ¢ a grande importancia
para o sucesso de um novo produto. Assim a preocupacao em entender os processos e fatores
que podem levar os produtos a alcangar o sucesso ¢ um novo desafio para as organizagdes que
precisem desenvolver novos produtos e servigos ou até mante-los no mercado. Considerando
este panorama a pergunta desta pesquisa ¢: Quais os principais criteiros para formulagao de
um servigo de marido de aluguel na cidade de Paranaiba-MS ? Quanto o objetivo geral da
pequisa trata-se identificar a possivel instalagdo de prestadores de servigo,quanto ao objetivo
especificos ¢ destacar os pontos negativos e positivos,ambiente de trabalho e seus
concorrentes.

Para que um servigo tenha sucesso no mercado ¢ preciso que se entenda o cliente, existem
muitas caracteristicas que influenciam direta ou indiretamente a mente de um comprador
como fatores: culturais, sociais, pessoais, psicoldgicos, por isso entender as necessidades dos
clientes ¢ fundamental para que uma organizagdo possa ser bem sucedida na oferta de seus
produtos e servicos (BASTA, 2015).

tema pesquisado;

2 Referencial Tedrico

2.1 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Comportamento do consumidor ¢ definido como atividades com que as pessoas se ocupam
quando obtém, consomem e dispoem de produtos e servigos. Simplesmente falando, o

comportamento do consumidor ¢ tradicionalmente pensado como estudo de “porque as
pessoas compram”, sob a premissa de que ¢, mais facil desenvolver estratégias para
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influenciar os consumidores depois que entendemos porque as pessoas compram certos
produtos ou marcas (BLACKWELL, MINIARD E ENGEL, 2011).

Estudar o comportamento do consumidor pode ser muito complexo e envolver areas
diferentes de conhecimento como: psicologia, economia, antropologia, sociologia e
comunicagdo. Para avaliar o comportamento do consumidor precisam ser consideradas
variaveis que levam ao poder de decisdo de compra, as principais sdo: fatores psicologicos,
motivacdo, memoria, aprendizagem e a percepcao que estimula a reagdo dos consumidores
(SILVA GOMES;et al 2017).

O comportamento do consumidor pode ser definido como um campo de estudo que foca nas
atividades do consumidor. Assim como o estudo do consumidor evoluiu, 0 mesmo ocorreu
com seu escopo. Historicamente, o estudo do comportamento do consumidor focou no
comportamento de compra ou ‘“porque as pessoas compram’. Mais recentemente, o0S
pesquisadores e praticantes tem focado na andlise de consumo, porque e como as pessoas
consomem, além de porque e como as pessoas compram. A analise de comportamento de
consumo representa um esquema conceitual mais amplo que o comportamento de compra
porque levanta questdes que surgem depois que a compra ocorre (BLACKWELL;MINIARD;
e ENGEL, 2011).

O conceito de Marketing estabelece que para ter sucesso, uma empresa deve conhecer as
necessidades de determinados grupos de consumidores (isto €, os mercados-alvo) e depois
atender a essas necessidades com maior eficacia do que a concorréncia. O atendimento das
necessidades dos consumidores ¢ realizado sob a forma do composto de Marketing (ou
Marketing de Mix), que consiste nos chamados “4PS”: produto, prego, ponto (place), e
promogdo. Os profissionais de Marketing que possuem um conhecimento completo do
processo de tomada de decisdo do consumidor provavelmente criardo produtos, estabelecerdo
pregos, selecionardo pontos de distribui¢do e projetardo mensagens promocionais que irdo
influenciar ~ favoravelmente @ as  decisbes de  compra  dos  consumidores
(SCHIFFMAN,KANUK,2012).

Ao passo que a evolugdo tecnoldgica e evolugao dos meios de producdo o consumismo foi
instaurado na sociedade, entender o comportamento do consumidor ¢ fator de grande
importancia. O comportamento do consumidor esta relacionado com a obtengdo, consumo de
produtos e servicos e o processo para que seja decidida sua ag¢do para consumo (DE
OLIVEIRA; NETO, 2016).

O campo de pesquisa do consumidor desenvolveu-se como uma extensdo do campo de
pesquisa de marketing. Assim como os resultados da pesquisa de marketing sdo usados para
melhorar a tomada de decisdo gerencial, o mesmo acontece com os resultados da pesquisa do
consumidor. O estudo do comportamento do consumidor, em todas as suas ramificagoes,
capacita os profissionais de Marketing a prever como os consumidores reagirdo as mensagens
promocionais ¢ a compreender como eles tomam as decisdes das compras que fazem
(SCHIFFMAN, KANUK, 2012).

2.2 FATORES INFLUENCIADORES

Segundo KOTLER (2000) existem fatores influenciadores na decisdo de compra deu m
produto por parte do cliente, esses fatores podem ser:
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e (ultural - Os papeis exercidos pela cultura, subcultura e classes sociais, influencia
diretamente seus produtos finais e os principais fatores influenciadores dos seus
produtos sdo relacionado & eles: A cultura, que engloba as percepgdes e valores no
ambito familiar ou outras instituicdes que sdo criados conforme a evolucdo e
comportamento familiar, e as subcultura que envolvem em qual cendario se obtém essas
divisdes seja eles como grupos sociais, religido, regides geograficas, e classe sociais e
envolve renda e ate niveis educacionais, ou seja, tudo que envolve o cotidiano das
pessoas seja por comportamento ou nacionalidade.

e Pessoal - Os fatores pessoais sao influenciados de acordo com seu estilo de vida que
mudam com freqliéncia conforme o atendimento de suas necessidades, pessoas da
mesma cultura, classes, ocupagdo social, renda, niveis educacionais, cada consumidor
reage de forma diferenciada, pois enxerga a necessidade através de seu ciclo de vida,
pois o consumo muda conforme a nossa prioridade seja ela radical ou absoluta.

e Social- Os fatores sociais estdo associados em grupos de referencias, que sao posi¢ao
social, onde todos aqueles que estdo a sua volta influencia seu comportamento, ou
familiar onde essas posi¢cdes influenciam diretamente ou indiretamente o
comportamento pessoal. Dentro desses aspectos abrangem vdarios niveis de posi¢ao
social seja a familiar no qual acha interacdo direta, religido e profissional que envolve
por questdoes de afinidades, grupos que pertence ou que almejam pertencer ou ate
mesmo grupo no qual ndo se adéquam ou nao se aplicam no seu meio social.

e Psicologico- existem quatro fatores importantes que diferem o fator psicologico de
compra & motivagdo que envolve tanto inconsciente ou uma nova necessidade através
de seus desejos, & Percepcao que envolvem uma estrutura do seu conhecimento para
aquele produto ou, 4 aprendizagem que agi conforme sua mudanga em um novo
produto ou tendéncias vividas, e crenga e atitudes que sdo motivadas através de uma
opinido sobre aquele consumo tanto positivo quanto negativo.

2.2 INSERCOES DO PRODUTO NO MERCADO ESTRATEGIAS

Segundo Dutra, Lopes e Garcia (2011) existem oito etapas que envolvem o desenvolvimento
de novos produtos: as ideias, a selecao das ideias, teste e desenvolvimento, o desenvolvimento
da estratégia que o marketing usard a analise do negocio, elaboracdo do produto,
experimentacdo e comercializacdo. Cada etapa tem o objetivo se verificar se a ideia deve ser
levada adiante ou descartada.

Para um sucesso em longo prazo a empresa ¢ fundamental o langamento de novos produtos.
Porém este processo nao ¢ facil. Inovagao se torna um diferencial ligado aos consumidores. O
marketing tem um papel de grande importdncia quando se fala no lancamento de novos
produtos. Por saber os desejos de quem vai consumir este produto, para que assim ja seja
introduzido com uma chance maior de sucesso (DUTRA; LOPES; GARCIA, 2011).

Para Dutra e Tromboni (2011) para obter vantagens competitivas ndo basta apenas ter boas
ideias para inovar. Ela necessita ter uma boa estruturagdo, para que a empresa possa criar
novos produtos ou servigos, que consigam ter uma competitividade significativa no mercado,
com um tempo relativamente menor, proporcionando uma constante evolugdo. Existem
significativas diferentes ndo questdes metodoldgicas que as empresas utilizam em seus
projetos de desenvolvimento, quanto na execugdo de seus processos.

Para Alfredo (2017) o desenvolvimento de um produto pode ser classificado das seguintes
formas:

Entrada em novas categorias: produtos que levam a empresa a entrar em uma nova categoria,
porem nao em novos produtos mundiais.
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e Inclusdo na linha de produtos: sdo produtos que possuem extensdes em suas linhas, que
possuem complementos em sua carteira de produtos.

e Melhorias de produtos: sdo produtos os quais sdo atuais dentro da empresa, que sdo fabricados
de uma forma melhor ou sdo mais bem desenvolvidos.

Relocagdo: sdo produtos desenvolvidos para um novo uso ou fung¢do.Vasconcelos, et al.
(2008) diz que o desenvolvimento capitalista, passa a ter outro desejo, baseado em novas
tecnologias € em novos produtos, com uma visdo em uma nova divisdo do trabalho
internacional e na globalizacdo dos mercados. Para Alfredo (2017) quando se planeja langar
um produto o profissional da area de marketing deve usar todos os dados disponiveis a ele
para suas estratégias e decisdes sejam as mais assertivas possiveis, assim com todo este
planejamento tenha um retorno de seu publico alvo.

e Alfredo (2017) diz que as estratégias para um efetivo desenvolvimento de produto pode ser
dividido em quatro partes :

o Estratégias ofensivas: sdo empresas que querem se manter no topo, ou seja, lider de mercado,
com isso investindo em pesquisas para seus desenvolvimentos.

e [Estratégias de defesas: empresas seguidoras das lideres ou lider, que ndo investe em
desenvolvimento sem riscos de entrar em outros mercados.

e Estratégia tradicional: sdo empresas sem grandes demandas de por mudangas, este tipo de
estratégias ¢ usado por empresas que estdo em mercados estaveis.

e Estratégia dependente: empresas sem autonomia nos lancamentos de seus produtos. Acontece
mais com empresas que produzem para outras, as terceirizadas.

Segundo Sampaio (2016) os ambientes onde a tecnologia ¢ instavel tendem a ter maiores
riscos e incertezas em seus desenvolvimentos de inovacdo, pois prever algo se torna cada vez
mais dificil, pois os produtos cada vez mais se tronam obsoletos mais rapidamente, os
concorrentes se tornam mais agressivos, as oportunidades come¢am a ficar reduzidas no
mercado de atuagdo, onde os riscos para o negocio se tornam cada vez maiores.

3 Procedimentos Metodolégicos

O presente trabalho ¢ uma pesquisa exploratéria com abordagem qualitativa. Segundo Cooper
e Schindler (2016) a pesquisa qualitativa ¢ um conjunto de técnicas utilizadas para
decodificar, traduzir fendmenos sociais tanto no levantamento quanto na analise dos dados, ¢

possivel com essa abordagem entender de forma profunda determinada situacao.

O instrumento de coleta de dados utilizado foi o Focus Group. Segundo Oliveira, Leite Filho e
Rodrigues (2007) o Grupo de Foco ¢ uma técnica de pesquisa que apresenta uma visao
holistica sobre um problema compreendendo a realidade por meio do comportamento,
perspectivas e experiéncias das pessoas estudadas.

O estudo foi realizado com objetivo de levantar os principais critérios para formulacdo de um
servico de marido de aluguel na cidade de Paranaiba-MS. O presente trabalho contou com
dois agentes para realizagdo do estudo, observador que desempenhou como tarefa observagao
e registro do comportamento dos participantes e moderador que utilizou de gatilhos para
provocar a discussao sobre o assunto.

Quadro 1: Planejamento do Grupo de foco.
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Entrevistados e Tamanho do grupo |(6 a 12)

Horario: Duragao 1 hora

Local: Paranaiba- MS - UFMS CPAR

Forma de registro de dados: Gravador, camera, lapis, caneta e caderno

Sessoes 3 sessOes: apresentacao, discussdo e
agradecimentos

Fonte: Elaborado pelos autores.

O moderador desempenhou o papel de manter o foco no tema discutido proporcionando um
ambiente de brainstorming (discussao de ideias).

Quadro 2: Roteiro de gatilhos.
O que se espera:

Atendimento e tratamento
Organizagao do servico
Tempo de servigo
Servico final

Preco

o Pos-venda

Fonte: Elaborado pelos autores.

Quanto ao tratamento dos dados, a técnica aplicada foi a analise de contetido. Segundo
Roesch (2013) analise de conteudo ¢ utilizada para interpretar dados coletados em estudos
qualitativos como entrevistas, questionarios e observagdo a fim de capturar o ponto de vista
do respondente.

4 Resultados

Marido de aluguel ¢ um profissional que iré realizar servicos domésticos de reparos elétricos,
hidraulicos, carpintaria entre outros. Como o proprio nome sugere substituiria os servigos
basicos realizados geralmente pelo “homem da casa” que ndo competiria com o servi¢o de um
engenheiro civil ou construtor, devido ao baixo custo ou mesmo risco. £ um servico
diferenciado, para pessoas independentes que nao teria tempo para realizar o servigo devido a
falta de tempo ou até mesmo conhecimento, principalmente entre as mulheres que geralmente
ndo se propdem muito em realizar esse tipo de servigo. O diferencial desse tipo de negdcio
seria a capacitagdo de profissionais para garantir um servi¢o de qualidade, mesmo que seja um
servico basico, com atendimento personalizado de acordo com a disponibilidade do cliente.

Para se prestar esse tipo de servigo ¢ necessario estar ciente que para cada area existem
regras ¢ regulamentagdes, por isso o prestador de servigo precisa ter formacao em cada area
que for atuar, pois tanto o prestador quanto a empresa que trabalha vao ser prejudicados pelas
questdes legais. O servigo ¢ interessante, no entanto as questdes legais precisam ser
consideradas para que ndo tenham prejuizos futuros tanto para empresa quanto para o
prestador de servigco autonomo.

Na maioria das vezes os maridos de alugueis vém de empresas assumindo o papel do
marido para concertos e reparos na residéncia. Para atuar nessa area do prestador de servigo
precisa estar capacitado e estar regular junto ao CREA e oOrgdos que regularizam esses
Servigos.

O prestador de servigos precisa ter treinamento, no entanto ¢ impossivel alguém
entender sobre todas as areas: eletricista, encanador, pedreiro, o prestador que “sabe muito na
verdade ndo sabe nada”. Para criar uma empresa seriam necessarios especialistas de cada area



1 SIMPOSIO SUL-MATO-GROSSENSE DE ADMINISTRACAO

para estabelecer o servico de marido de aluguel, assim o cliente ligaria e solicitaria o servigo
especifico em cada area e cada especialista. E preciso se atentar que mesmo para reparos
basicos ¢ necessario conhecimento, pois se ndo o problema continuara se perpetuando com
maior gravidade.

Salienta-se a importancia desse profissional no mercado, pois sdo servigos que estdo
diminuindo, pois dificilmente um jovem nos tempos atuais procura esse tipo de profissao, por
isso € um servigo que gera demanda e faltam profissionais.

O marido de aluguel precisa estar disponivel, pois se o marido de aluguel esta para
substituir o marido que nao faz ou faz mal feito o servigo de reparos domésticos ele precisa ter
disponibilidade, e ter a disposicdo um servico emergencial mesmo que mais caro, mas que
atende com urgéncia a demanda. E necesséria a disponibilidade até para finais de semana e
horarios ndo comerciais.

E preciso considerar as diferengas entre uma empresa e um prestador autdnomo, pois a
empresa consegue atender grandes demandas e o prestador autobnomo nao consegue preencher
o quesito da disponibilidade do servico sempre. Para uma empresa prestar esse tipo de servigo
ela deveria ter um funciondrio para atendimento dos clientes por telefone, controlando a parte
administrativa organizando a agenda dos prestadores de servigo e prazos para comeco € fim
dos servigos, pois quem presta servico ndo tem tempo para organizar sua agenda de servigos e
prioridades, além ser responsdvel por receber o feedback dos clientes; departamento
financeiro que toda empresa precisa ter controlando entradas e saidas por meio de um
software estruturado e os prestadores de servigo que devem estar ligados a empresa por meio
de contratos definindo direitos e deveres dos prestados.

Como ¢ um servico que demanda urgéncia e praticidade ¢ aconselhdvel que o
pagamento do servigo seja feito de forma que englobe todos os custos para maior praticidade
de quem esta pagando, no entanto existe a possibilidade de proporcionar ao cliente um
or¢amento proporcionando melhor transparéncia para o cliente. Os valores cobrados pelos
maridos de alugueis que se fazem presentes no mercado sdo inacessiveis, no entanto existe
contraponto que diz que os precos altos se justificam, pois grande parte das pegas utilizadas ¢
de marca superior para que ndo ocorram defeitos ou para que a culpa sobre possiveis defeitos
ndo sobre caia para os prestadores de servigo ou empresa.

As empresas que prestam o servigo de marido de aluguel prezam pela imagem e
qualidade dos servicos, por isso ao realizar seus servicos acabam estabelecendo produtos de
marcas com qualidade e precos elevados para que a imagem da prestadora de servigos nao
seja manchada. Como sdo discutidos os valores dos materiais e do servico final relacionando
qualidade ao preco do servigo, ¢ aconselhdvel que a empresa traga disponibilidade de
orgamentos pré-estabelecidos que informem sobre valores e a qualidade dos produtos
vendidos. Um dos pontos importantes para prestacao do servigo € garantir que a empresa
tenha um leque de fornecedores que possam oferecer qualidade e preco para redugdo dos

custos do servigo, ou a empresa possuir estoque proprio reduzindo tempo e custos.

O servigo de marido de aluguel poderia ser mais abrangente para equipamentos que se
estivessem dentro da residéncia, como: manutencdo de impressoras, computadores,
jardinagem abrangendo todos os equipamentos de uma residéncia.

A empresa precisa organizar seus servicos de acordo com a necessidade de urgéncia,
por isso o tempo de servigo poderia ser baseado no tipo de servigo. O servigo ¢ feito de acordo
com o tipo de servigo e também pela realizagdo do orcamento, ¢ pré-estabelecido que o
prestador de servigo ja tenha algumas ferramentas e materiais para alguns servigos basicos de
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acordo com a demanda prevendo o que pode ser comprado para que ndo precise buscar ou
comprar novos materiais.

A compra da peca pelo cliente € uma coisa que ndo funcionaria, pois o cliente ndo teria
conhecimento sobre o material utilizado, no entanto a imposi¢ao dos modelos de venda pré-
estabelecidos gera confrontos, por isso ¢ necessaria a flexibilizacdo da venda para atender
diferentes clientes baseado em contratos passando a responsabilidade das pecas adquiridas
pelos proprios clientes que queiram comprar o material separado. As pessoas que optam pela
escolha do material geralmente acabam aumentando esse problema pela falta de experiéncia,
por isso a op¢ao de compra de pegas pelos clientes ¢ reflexiva.

O pos venda e o cuidado com o cliente ¢ uma coisa que falta no mercado, muitas vezes € por
meio da pds-venda que sdo fidelizados os clientes, além da empresa por meio deste canal
receber sugestdes e criticas para melhoria do servico prestado, o pré servico marido de
aluguel tem o nome que deixa a entender que a empresa tem que cuidar do seu cliente como
se fosse parte da familia. O Feedback seria feito por meio do telefone criando uma linha direta
entre cliente e prestadora de servicos.

5 Discussao

A analise e interpretacao dos resultados sdo feito através de varios comentarios obtidos, com
pessoas diversificadas mais com o mesmo objetivo, ou seja, o analista pode se deparar tanto
com comentarios convergentes a sua pesquisa, quanto com comentarios divergentes a sua
pesquisa. Um relatério com eficiéncia deve capturar todos os pontos de vista sobre sua
analise, através de hipotese, observacdes. Quando se trata de um comentério, ndo ¢ apenas
registrar o que foi dito mais sim fazer uma analise e colocar dentro da pesquisa para que
figquem mais evidentes possiveis e dentro do contexto de sua pesquisa. Focus Group ¢é
interpretar todas as hipdteses e observacdes possiveis.

As transcri¢des sdo demoradas dependendo do numero de pessoas, da participagao de todos
envolvidos, importante o pesquisador ter ciéncia da quantidade de pessoas selecionadas e ter a
proposta da pesquisa bem elaborada, pois se um grupo for de grande quantidade as
observacdes e controle sobre o assunto pode ficar disperse na integragdo do grupo sobre as
proposta apresentada.

Marido de aluguel ¢ mais preparado que o proprio marido para servigos de casa, esse marido
de aluguel foi criado para substituir o marido que acha que faz alguma coisa em casa, mas que
na verdade acaba atrapalhando o servico, por exemplo: o marido que pensa que pode fazer o
servico de encanador, mas que no final acaba criando um problema maior ainda. A fung¢ao dos
maridos de alugueis € substituir o marido que pensa que consegue resolver os problemas da
casa para resolver problemas, o marido de aluguel tem conhecimento basico sobre todas as
areas de servicos de hidraulica elétrica, pedreiro alvenaria, por isso esse servigo € muito
importante.

O ponto do servigo ¢ a resolucdo do problema em todos os aspectos, materiais € do proprio
servico, pois caso o cliente nao tenha condi¢des financeiras ndo contrataria esse tipo de
servi¢co, no entanto o orcamento ¢ uma forma de abrangéncia maior do mercado consumidor.
O or¢amento ¢ ponto chave ¢ importante, no entanto prejudica o tempo de servigo.
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O Grupo de Foco foi realizado por 3 integrantes, sendo 2 agentes moderadores e um agente
observador, com um total de 7 participantes com perfis descritos na tabela abaixo e suas
principais contribuigdes para o estudo.

Quadro 3
Participantes Perfil comportamental Contribuicao
Engenheiro Este cliente sempre vem munido de | Destaca a importancia
civil, 23 anos, | informacdes e sabe o que diz, por tanto | do  profissional, o
solteiro. ndo ¢ facilmente influenciavel. Conhece | aumento da demanda e
sobre varios assuntos, inclusive do | que a qualidade ¢
produto ou servico que quer comprar e | essencial para 0
ndo ¢ muito emotivo, tem perfil mais | negdcio.
racional e analitico.
Funcionaria do | Este cliente tem o perfil extremamente | Trabalha no
CREA, 20 anos, | precavido, pois pode ter passado por | departamento de

solteira.

situagdes anteriores que nao lhe
agradaram mesmo sendo em
produtos/servicos similares ou

diferentes. Quer saber todos os detalhes ¢
gosta de questionar ¢ discutir sobre todas
as possibilidades. Costuma demorar para
decidir por conta da davida de ¢ um bom
produto/servico, mas quando toma
partido ¢ firme em suas decisdes.

fiscalizacdo do CREA,
destaca a importancia da
legalizacdo do servigo e
a especializacdo do
profissional para a
garantia da qualidade e
seguranca do servigo.

Funcionaria
Publica,
anos, casada.

25

Este cliente estd sempre bem humorado, ¢
bem simples e muito simpatico. Trata
muito bem o vendedor, gerente e qualquer
um que venha falar com ele. Por gostar
muito de conversar, pode falar sobre
varios assuntos que nao o produto/servigo
de interesse.

E compreensiva e vé o
servico de uma maneira
pratica e muito
conveniente, gosta da
idéia do servico e se
preocupa com o0s custos.
Comentario  relevante
sobre prazos e precos.

Veterinario, 35
anos, solteiro.

Este cliente tem idéia de que sabe tudo,
raramente argumenta ou faz
perguntas. Adora dominar a fala e ter
poder sobre coisa e pessoas. Antes de
explicar ou tentar argumentar o este
cliente ja presume uma conclusao.

Destaca a importancia
do  planejamento e
responsabilidade em
oferecer um servigo de
qualidade, rapidez,
seguranga €  prego
razoavel.

Funcionario
Publico,
anos,
divorciado.

32

Este cliente tem o perfil extremamente
precavido, pois pode ter passado por

situagdes anteriores que nao lhe
agradaram mesmo sendo em
produtos/servicos similares ou

diferentes. Quer saber todos os detalhes e
gosta de questionar ¢ discutir sobre todas
as possibilidades. Costuma demorar para
decidir por conta da davida de € um bom

Foi um pouco cético ao
relacionar um servigco
rapido e de qualidade.
Mas gostou da idéia de

um servigo com
qualidade e  prego
razoavel.
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produto/servico, mas quando toma

partido ¢ firme em suas decisoes.

Estudante, 20

anos, solteiro.

Este cliente sempre vem munido de
informacdes e sabe o que diz, por tanto
nao ¢ facilmente influenciavel.
Normalmente conhece sobre varios
assuntos, inclusive dos produto ou servigo
que quer comprar € nao € muito emotivo,
tem perfil mais racional e analitico.

Falou pouco, porém
achou o servico viavel e
muito conveniente.

Destacou a importancia
do Feedback e o foco na
satisfacdo do cliente.

Estudante, 24

Este cliente tem o perfil extremamente

Falou pouco e destacou

anos, solteiro precavido, pois pode ter passado por | todos 0s pontos
situagdes anteriores que nado lhe | negativos abordados
agradaram mesmo sendo em | pelos outros
produtos/servigos similares ou | participantes.

diferentes. Quer saber todos os detalhes e
gosta de questionar e discutir sobre todas
as possibilidades. Costuma demorar para
decidir por conta da davida de ¢ um bom
produto/servico, mas quando toma
partido ¢ firme em suas decisoes.

6 Consideracoes Finais

O ramo da constru¢ao civil ¢ mercado promissor, apesar das crises enfrentadas ao longo dos
anos, ela sempre se recupera € ocupa uma faixa importante na economia de qualquer pais,com
isso todas as empresas que atuam nesse setor, quando bem administrada seguem a tendéncia
de prosperar.O servico de manutengdo e reparos elétricos, hidraulicos entre outros, sempre
serdo necessarios em qualquer casa, porem,existem uma demanda muito grande de mao-de-
obrana construgao civil e faltam profissionais.

O servico de “Marido de Aluguel” ¢ novo no mercado e por se tratar de uma nova concepgao

de servigo (com atendimento personalizado) com foco em qualidade e rapidez, as pessoas
ficam um pouco inseguras quanto a eficiéncia do servigo, portanto houve uma grande
aceitacao da idéia e uma idealizacao do servico; com um perfil variado de participantes, pode
se avaliar a necessidade de cada perfil para a criagdo de um servigo que poderia ter maior
aceitacao no mercado.

Um servico de “Marido de Aluguel” para ser bem aceito no mercado teria que ,
primeiramente contar com uma capacitacdo legal dos profissionais que irdo atender aos
clientes. Em segundo lugar seria a flexibilidade do horario de atendimento, ja que as pessoas
que contratariam o servi¢o pode ndo dispor de muito tempo. Em terceiro lugar a qualidade do
servico, considerando que servigos similares existentes no mercado, geralmente apresentam
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falhas, outros fatores considerados sdo organizacdo, limpeza e confianca na empresa que
atende. E um fator relevante foi a necessidade de um atendimento pos-venda, os participantes
sentem a necessidade de dar uma opinido sobre o servi¢o até mesmo por uma questdo de
confiancga e respeito na hora de contratar novamente o servigo.
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