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10 执行摘要

1.1 公司概况

公司名称  舒心家政有限责任公司

公司类型

√有限责任公司  □ 个体工商户  □ 个人独资企业  □

合伙企业  

□ 其他 （打√选择）一般选择有限责任公司，若不是，

则要注意整个创业计划书是否按照所选的公司类型来

描述

所属行业

□ 投资  □ 融资担保 □ 贸易  □  科技  □  咨询  

□  装饰

□  服装 □  化妆品  □  饲料 □  文化传播  □  清

洁服务 

运输（服务）□  物流（服务）  □  展览服务  √□家

政服务 　

□  环保  □ 园林绿化  □  生物工程  □  物业管理  

□ 房地产  

□ 房地产中介代理  □药业  □  医疗器械  □ 广告  

□ 经营部商场服务部 　□ 中心贸易商行工厂  □ 其他   

（打√选择）

注册地址 苏州市汇金大厦 A座 02室



主要经营范

围

家政类（保姆月嫂专业保洁家庭教师等）

市场定位

主要集中于中高档客户…也面向于各种大厦的清洁工作，

对于不同档次的客户群，我们也最出了相应的价目表及服

务人员。

12 注册资金

50万

13 产品/服务特征摘要

产品或服务 家政服务是根据要求为所服务家庭操持家务照顾儿

童老人病人，管理家庭有关事情

（1）一般家务：制作家庭便餐家居保洁衣物洗涤

园艺等等，以器物的服务为主； 

　　（2）看护婴幼儿：对婴幼儿的照料看管； 

　　（3）护理老年人：照料陪护老年人； 

　　（4）照顾病人：在家庭或医院照料看护病人； 

http://baikebaiducom/view/267642htm


　　（5）护理产妇与新生儿：护理产妇与新生儿，亦

称月嫂； 

　　（6）家庭教育：主要是对幼儿或小学生的品德和

良好习惯的培养智力开发和学业辅导； 

　　（7）家庭理财：对客户日常生活开支的管理，包

括采购记账等； 

　　（8）家庭秘书：从事家庭或家庭企业的文书档案

处理电脑操作公关事务汽车驾驶等； 

　　（9）家庭安全员：一类是负责家庭器物的维修与

安全，如负责水电电器电脑住宅的维修服务与安全

等，又称家庭技术员；另一类是负责家人的安全，又

称家庭保安员； 

　　（10）陪伴：陪同购物或聊天，主要满足客户舒

缓情绪，排遣孤独感，或通过其他陪伴方式满足客户

的心理需求； 

　　（）管家：对客户的家庭事务进行全面安排，具

体安排其他家庭服务员的日常工作。能针对客户家人

的不同特点，调配膳食，美化家庭环境，科学体育锻

炼，安排家庭休闲娱乐旅游，迎送宾客，指导合理的

作息等等； 

　　（12）居家服务的家政从业人员（保姆）其服务

项目一般是全面多项的，而钟点工计件工则有单项或

多项的，其具体服务项目应以客户与家政企业或家政

从业人员所签订的合同内容为准。 

　　（13）单位社区的服务项目，因其后勤服务比

较专业化，其项目一般以单项或几项为主。

http://baikebaiducom/view/300667htm
http://baikebaiducom/view/53183htm


14 商业模式（盈利模式）

  由专业家政服务人员来提供室内外清洁打蜡清洗地毯沙发月嫂服务

钟点服务，将部分家庭事务社会化职业化的社会盈利组织                                                                        

15 市场机会

　家政服务是一项跨世纪的"双赢"工程。一方面，它为广大家庭提供

了保姆护理保洁家教物流配送家庭管理等方面全方位的服务体系；另

一方面，它是解决再就业问题的主要渠道之一。据劳动与社会保障部

的调查，家政服务业就业潜力巨大，至少可为我国提供 500 多万个就

业岗位。

   目前，我国家政服务业已初具规模，众多家政服务公司如雨后春

笋般出现在各个城市，有些甚至已形成一定品牌，服务范围日益扩

大，内部分工更加精细，服务内容开始分级。家政服务消费热业已形

成，一种新的消费时尚（家政服务成礼品）出现在人们的视野中。一

些商家把家政服务当作"谢礼"，回报客户；老板把家政服务作为"温

暖礼品"，犒劳员工；儿女将家政服务作为"孝心礼"，献给父母。

   随着经济社会的发展人民物质生活和精神生活的提高城市居民生

活节奏的不断加快，家政服务市场的前景将更加广阔



  16 投资与财务 

　　　　　　投资与财务　　　　　　　　　　单位：元

投资额
投资收益率（第一

年）

第一年 第二年 第三年预期净利润（税

后利润）

关于第二三年净利润的说

明
　

投资收益率＝净利润÷总投资×100%

预期净利润第一年：见附表 1；　

投资额：应大于各项经营费用总和，即销售成本+销

售费用+管理费用 
备注

此表中“投资额”项的金额以公式的形式引用到表

53中“金额总计”项

注：投资收益率＝净收入÷总投资×100%（第一年）

预期净利润第一年与 81损益表数据相符，允许学生对第二年第三年都是

预期增长，对亏损状态或大幅增长的要评价其现实性可行性。

20 市场分析



21 市场定位与目标客户

目标客户 坐月子的人，老年人，大厦的清理，工作忙碌而没时间

打扫家里卫生和煮饭的人，需要补习功课的人

22  市场预测（市场占有率）

以家政服务为基础，以技能培训为依托，集培训就业服务为一体；以家
政超市服务选择星级家政服务员推荐；全程服务质量跟踪保险保障服务
和包括节假日多项服务为特色的家政服务。大家政新视野全方位高起点
及优质的特色服务和强势的核心竞争力，使企业始终走在家政服务市场
的最前沿。

23  竞争分析

主要竞争对手：苏州市新城专业清洗保结服务公司喜洋洋家政无锡亮

洁清洗服务有限公司等。

竞争对手主要优势：（1）干得早已形成了户订的客户；（2）服务标

准与模式也以形成；

                                         （3）管理经验与流程

较清晰；（4）资金相对可有一定的优势。

本企业的主要优势：（1）价格适合各个阶层次及大多数人群；（2）

服务质量好，讲诚信；

                                         （3）经营项目多，贴

近老百姓生活；（4）定期想顾客回访听取意见。

24  项目 SWOT 分析



优  势

（Strengths

）

1价格适合各阶层次及大多数人群；

2服务质量好，讲诚信，守信誉，提供快捷方便的服

务；

3经营项目逐渐增多，贴近老百姓生活；

4定期向顾客回访听取意见，创品牌服务。

劣  势

（Weaknesses

）

1起步晚，需求人群还需要一定的适应期；

2从业经验少，还需不断的积累经验；

3经营理念还需加强。

机  遇

(Opportuniti

es)

1整个家政服务行业没有一家真正跨地域经营的企业；

2雇主对家政工作人员的需求量越来越大，对其专业水

平要求越来越高；

3家政服务行业是一个不起眼却庞大到每年近 1000亿元

的大市场；

4雇主对家政工作人员的需求量越来越大，对其专业水

平要求越来越高。



威  胁

（Threats）

随着社会的发展，开展此类公司的人也会越来越多，提

供的服务也会不断增加，所以需要我们不断的更新以及

不断的了解市场的需求，这样我们才不会被淘汰。

30 营销策略

31 产品定价与销售收入预测  填主要产品即可，6项不要求都填满

序

号

产 品 

或 服 

务

单

位

成本单

价

（元）

销售单

价

（元）

同类产品市场

零售单价

（元）

月均销

售数量

月均销售

收入

（元）

1 月嫂

50/

天 200 350 4050

1020

（个） 8000

2 保姆

50/

天 200 350 4050

510

（个） 4000

3

专业保

洁

50/

天 200 350 4050

1020

（个） 8000

4 家教

80/

天 200 350 50100

510

（个） 4000

5 产品５

6

其他产

品

合

计
　

   

240000

32 地点（渠道/选址）

经营地址 面积 费用或成本（元）
选择该地址的主要

原因



无锡汇金大厦

A座 02室　
120平方米　 10万元

地属繁华地带，交

通便利，环境好，

知名度高

销售渠道
面向最终消费者  □通过零售商  □通过批发商  

（打√选择）

选择

该销售方式的

原因

（1）价格适合各个阶层次及大多数人群；

（2）服务质量好，讲诚信，守信誉；

（3）经营项目多，贴近老百姓生活

（1）周围居民

（2）周围大厦

（3）周围社区

主要批发/零售

商情况

　

备注：此表中“费用或成本”项的金额以公式的形式引用到附表１中 2

月“管理费用场地租金”项

销售渠道
□面向最终消费者  □通过零售商  □通过批发商  

（打√选择）

选择

该销售方式的

原因

　

　

　

　

主要批发/零售

商情况

　

备注：此表中“费用或成本”项的金额以公式的形式引用到附表１中 2

月“管理费用场地租金”项



销售渠道
□面向最终消费者  □通过零售商  □通过批发商  

（打√选择）

选择

该销售方式的

原因

主要批发/零售
商情况

33 促销/宣传推广

推广方式 主要内容
成本预测

（元）

广告宣传 公司服务优秀 100

会展推广 公司服务范围广泛　 100

公关活动 发放公司传单，张贴公司海报　 100

网络推广 网络付费广告，竞价排名，论坛群发　 100

优惠活动 限时打折优惠　 100

人员推销
到人群密集的地方发放公司传单对公司进行简

介　
100

数据库营

销*

　通过电子邮件向数据库中的客户群发优惠活

动信息
100

合计 1400　 700

备注：此表中“成本预测合计”项金额是按照表 31 中“月均销售收入

销售合计”项的 10%设定。促销/宣传推广的成本项金额以公式的形式引

用到附表１中 2 月“销售费用促销/宣传推广”项 

*注解：数据库营销是指通过手机短信电子邮件，向数据库中的客户群

发送促销/推广信息的营销手段。



40 人员与组织结构

以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。

如要下载或阅读全文，请访问：

https://d.book118.com/608137047050006116
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