Cleangreen

KAKO DEFINIRATI SVOJU NISU NA TRZISTU ?

Prije nego li krenete u bilo koje poslovanje bilo bi idealno da se odludite:
1. Kojem Cete dijelu trziSta nuditi svoje usluge?

2. Za koje usluge se Zelite specijalizirati?
3. Tko Ce biti vasa ciljna skupina?

Popis segmenata CiS¢enja za pocetnike u biznisu s detaljnim koracima za usmjeravanje
poslovne strategije prema svakom segmentu kako bi dobili klijente.

Detaljni popis s koracima objasnjava svaki segment i kako prilagoditi poslovanje kako bi
privukli klijente.

1.CISCENJE KUCANSTVA (PRIVATNI KORISNICI)

Opis: generalno ¢iS¢enje domova, odrzavanje kucanstva (tjedno,mjesecno)
Strategija za privlacenje klijenata:

Ciljna publika: vlasnici stanova, kuéa, mlade obitelji, zaposleni pojedinci.
Koraci:

Postavite konkurentne cijene: analizirajte trziSte i postavite cijene na temelju lokalne
potraznje.

Ponudite fleksibilne termine: naglasite mogucnost ¢is¢enja vikendom ili navecer.

Promovirajte personalizirane usluge: kreirajte prilagodljive pakete prema potrebama
klijenta.

Marketing: koristite drustvene mreze, lokalne oglasne ploce i preporuke postojecih
klijenata.



2.CISCENJE POSLOVNIH PROSTORA (POSLOVNI KORISNICI)

Opis: CiS¢enje poslovnih prostora, ukljucujudi urede, trgovine, i male tvornice.
Strategija za privlacenje klijenata:

Ciljna publika: vlasnici malih i srednjih poduzeca, uredski prostori, trgovine.
Koraci:

Ponudite ugovore na dugorocnoj bazi: naglasite prednosti redovnog cis¢enja (npr. tjedno,
mjesecno).

Certifikacija i profesionalnost: prikaZzite certifikate i edukacije iz CiS¢enja kao dokaz
profesionalizma.

Ponudite besplatnu probnu uslugu: razmislite o prvoj besplatnoj usluzi kako bi se vasi
potencijalni klijenti uvjerili u vaSe sposobnosti.

Ako se na to odlucite, to bi trebala biti usluga koja vam nede oduzeti puno vremena niti
ulaganja.

Gledajte na to kao na prezentaciju usluge.

Marketing: oglasite se na drustveni mrezama i organizirajte sastanke s potencijalnim
klijentima.

3.CI§¢ENJE SPECIFICNIH PROSTORA (MANJE ZDRAVSTVENE USTANOVE,PRIVATNI
VRTICI,HOSTELI)

Opis: Cis¢enje prostora s posebnim higijenskim standardima kao $to su zdravstvene
ustanove,privatni vrti¢i i manji hoteli.

Strategija za privlaCenje klijenata:
Ciljna publika: administracija zdarvstvenih ustanova, vrti¢a i menadZeri hotela.
Koraci:

Razvijte specijalizaciju: IstraZite specificne zahtjeve za higijenom i sigurnoscu u tim
prostorima.

Naucite osnove sterilizacije i dezinfekcije: pokaZite da ste spremni za rad u sterilnim
okruzenjima.

Nudite prilagodljive planove CiScenja: prilagodite planove prema specificnim potrebama
(npr. ¢is¢enje u manjim zdravstvenim ustanovama).



Marketing: izravno ciljanje putem zakazivanja sastanka, umrezavanje s menadzZerima
objekata.

4.DUBINSKO CISCENJE

Opis: Detaljno ciS¢enje tepiha, tapeciranog namjestaja, madraca i drugih povrsina.
Strategija za privlaCenje klijenata:

Ciljna publika: vlasnici kuca, apartmana za iznajmljivanje, hoteli, uredski prostori.
Koraci:

Naglasite prednosti dubinskog CiS¢enja: objasnite kako dubinsko ciS¢enje uklanja
alergene i produZzuje Zivotni vijek namjestaja.

Istaknite zasto bas vi trebate biti angazirani: certifikat,ukljuenost parocistaca uz uredaj
za ekstrakciju.

Promovirajte prije i poslije slike: prikazite fotografije koje pokazuju razliku nakon
dubinskog cisc¢enja.

Marketing: koristite digitalni marketing s vizualima te objavite rezultate na drustvenim
mrezama.

5. CISCENJE STAKLENIH POVRSINA

Opis: Cis¢enje unutarnjih i vanjskih prozora u ku¢ama i poslovnim prostorima.
Strategija za privlacenje klijenata:

Ciljna publika: vlasnici domova, stanova, uredski prostori, restorani.

Koraci:

Specijalizirajte se za teSko dostupne prozore: koristite profesionalnu opremu za visoke
zgrade i prostore.

Nudite redovite usluge: ponudite mjesecne ili kvartalne ugovore za redovito ciS¢enje
prozora.

Ponudite prozorsko ciS¢enje kao dodatak osnovnim paketima: prodajte ga kao dodatan
bonus uz redovito CiS¢enje.

Marketing: oglasite uslugu u urbanim podrucjima, gdje su prozori ¢eSce izlozeni
prljavstini.



6.CISCENJE NAKON GRADEVINSKIH RADOVA

Opis: Cis¢enje novih ili renoviranih prostora nakon zavrsetka gradevinskih radova.
Strategija za privlacenje klijenata:

Cilina publika: vlasnici nekretnina, gradevinske tvrtke, agencije za nekretnine.
Koraci:

Brzina i efikasnost: ponudite brze i uCinkovite usluge Cis¢enja odmah nakon zavrsetka
radova.

Usluga za uklanjanje otpada: nudite usluge odvoza gradevinskog otpada uz CiS¢enje
(SAMO AKO TO ZBILJA | MOZETE ORGANIZIRATI)

Nudite radne timove: organizirajte timove za vece projekte kako biste mogli brzo i
kvalitetno zavrsiti posao.

Marketing: direktno ciljanje gradevinskih poduzeca i agencija za nekretnine putem
sastanaka i prezentacija.

7.EKOLOSKO CISCENJE

Opis: koristenje ekoloskih, netoksi¢nih sredstava za c¢iséenije.
Strategija za privlaCenje klijenata:

Cilina publika: ekoloski osvijesteni klijenti, obitelji s malom djecom, kuc¢anstva s ku¢nim
ljubimcima.

Koraci:

Certifikacija za ekoloSko ciS¢enje: prikazujte certifikate koji dokazuju da koristite zelena
sredstva i metode.

Nudite dodatne usluge poput reciklaZe otpada: prosirite uslugu ekoloskog Cis¢enja na
reciklazu.

Kreirajte ekoloSke pakete: nudite pakete ¢iS¢enja s fokusom na odrzivost i zastitu okoliSa.
Marketing: koristite online oglasavanje i zajednice koje podrzavaju ekoloske inicijative.

8.USLUGE CISCENJA PRIJE | POSLIJE DOGADANJA

Opis: CiS€enje prostora prije i nakon korporativnih, privatnih i javnih dogadanja.



Strategija za privlacenje klijenata:
Ciljna publika: organizatori dogadanja, vlasnici prostora za najam, korporativni klijenti.
Koraci:

Fleksibilnost u vremenu: ponudite usluge u kasnim satima ili ranim jutarnjim terminima,
ovisno o dogadanjima.

Specijalizacija za ciS¢enje velikih prostora: organizirajte timove za brzu i ucinkovitu
obradu velikih prostora.

Ponudite kombinirane usluge: ukljucite uklanjanje otpadai CiS¢enje nakon dogadanja.

Marketing: ciljajte organizatore dogadanja putem poslovnih mreza

9.CISCENJE PRILIKOM PRESELJENJA
Opis Segmenta:

Cis¢enje stambenih prostora prije dolaska novih stanara ili nakon odlaska starih stanara.

Strategija za privlacenje klijenata:

Korak 1: definiranje specifi¢nih usluga

Dubinsko cis¢enje: ¢iS¢enje ormara, uredaja, zidova, tepiha.
Uklanjanje prljavstine: uklanjanje svih tragova prethodnog stanovanja.
Korak 2: ciljanje agencija za nekretnine ili investitora

Partnerstva: suradnja s agencijama za nekretnine koje cesto trebaju usluge
CiS€enja za nekretnine na prodaju ili najam.

Referalni programi: ponudite prilagodene cijene za agencije koje vas preporucuju.
Korak 3: fleksibilno rasporedivanje

Hitne usluge: ponudite brze termine CiS¢enja kako biste zadovoljili potrebe
klijenata u kratkom roku.

Prilagodljivost: budite spremni raditi vikendom ili nakon radnog vremena.
Korak 4: marketing usmjeren na preseljenje

Online oglasavanije: ciljajte oglase na ljude koji se preseljavaju putem google ads i
druStvenih mreza.

Letci i broSure: distribuirajte materijale u podrucjima s visokim prometom
preseljenja.



Vizualni materijali: proces ciS¢enja prilikom preseljenja.

Recenzije: iskustva klijenata koji su koristili usluge CiS¢enja prilikom preseljenja.

10.USLUGE CISCENJA NAMIJENJENE 1ZNAJMLJIVACIMA NEKRETNINA

Opis: Iznajmljivaci nekretnina, ukljuc€ujuci vlasnike turistickih apartmana

Ciljna publika:

Vlasnici apartmana za kratkorocni najam (Airbnb, Booking.com)
Menadzeri zgrada i stambenih objekata

Iznajmljivaci kuc¢a za odmor

Agencije za nekretnine koje upravljaju najmom stanova
Kreiranje specifi¢nih usluga za iznajmljivace

Opis: vazno je razviti specificne usluge prilagodene potrebama iznajmljivaca, s
naglaskom na fleksibilnost, brzinu i visoku kvalitetu rada.

Usluge koje mozete ponuditi:

Redovno ciS¢enje izmedu gostiju (turnover ciS¢enje): ¢iS€enje i priprema prostora
izmedu dva najma.

Dubinsko cis¢enje nakon sezone: detaljno Cis¢enje cijelog prostora na kraju
turisticke sezone ili duzeg najma.

Hitno CiS¢enje: brza reakcija u slucaju nepredvidenih situacija

Dodaci: punjenje osnovnih potrepstina (toalet papir, sapuni, sredstva za c¢is¢enje),
pranje i zamjena posteljine.

Postavljanje konkurentnih cijena
Opis: cijene usluga za iznajmljivace mogu varirati ovisno o lokaciji, velicini

nekretnine i ucestalosti ¢is¢enja. Preporucuje se fleksibilan pristup cijenama kako
bi se zadovoljile potrebe razlicitih klijenata.

Koraci:



Istrazite trziSte: Provjerite cijene konkurenata u regiji.

Razvijte prilagodljive pakete: Kreirajte razlicite cjenovne pakete, poput “osnovnog
paketa” za kratka c¢iS¢enja i “premium paketa” koji ukljucuje dodatne usluge.

Nudite prilagodene cijene dugorocne ugovore: Vlasnici koji trebaju CiS¢enje kroz
cijelu sezonu mogu dobiti povoljniju cijenu po cis¢enju.

Izgradnja odnosa s iznajmljivacima

Opis: Klju¢ za dugorocni uspjeh je uspostavljanje dobrih odnosa s klijentima kroz
kvalitetnu uslugu i odli¢nu komunikaciju.

Budite dostupni i fleksibilni: vlasnici ¢esto imaju hitne zahtjeve. Omogucite hitne
termine i fleksibilne rasporede.

Odrzavajte redovitu komunikaciju: slanje izvjeStaja nakon ciS¢enja ili fotografija
pripremljenog prostora povecava povjerenje klijenata.

Marketing strategija usmjerena na iznajmljivace

Opis: kako biste privukli iznajmljivace, potreban je ciljano usmjeren marketing koji
se fokusira na njihove specificne potrebe.

|zradite profesionalnu web stranicu s opisom usluga za iznajmljivace: ukljucite
detalje o uslugama, cijenama i dodatnim pogodnostima koje nudite.

Partnerstva s agencijama za upravljanje nekretninama: uspostavite partnerstva s
agencijama koje upravljaju kratkoro¢nim i dugoro¢nim najmovima.

Preporuke i svjedocanstva: zamolite zadovoljne klijente da ostave recenzije na
drustvenim mreZzama i vasoj web stranici.

Kvaliteta i standardizacija usluge

Opis: Odrzavanje dosljedne kvalitete klju¢no je za zadrzavanje klijenata. Razvijte
standarde kvalitete koje vasi djelatnici trebaju slijediti prilikom svakog ciScenja.

Razvijte tocne checkliste: kreirajte popise koraka za razlicite vrste ciS¢enja
(turnover, dubinsko) kako bi se osigurala dosljednost.

Redovito obucavajte osoblje: odrzavajte redovite treninge kako bi svi zaposlenici
bili upoznati s vasim standardima.

Uvodenje sustava povratnih informacija: klijenti mogu ocijeniti vase usluge, a vi na
temelju tih povratnih informacija mozete prilagoditi svoje usluge.

Upravljanje vremenom i resursima



Opis: ucinkovito upravljanje vremenom je klju¢no, posebno za iznajmljivace koji
trebaju brzo CiS¢enje izmedu dolaska i odlaska gostiju.

Optimizirajte rasporede: Koristite softver (ili Google kalendar)za upravljanje
rasporedom kako biste bili sigurni da su svi zadaci pravilno rasporedeni i da nema
preklapanja.

Ucinkovit timski rad: organizirajte timove prema specificnim zadacima kako biste
ubrzali proces CiSc¢enja.

Pracenje resursa: redovito provjeravajte zalihe potrepstina (detergenti, krpe,
oprema) kako bi uvijek bili spremni za rad.

Dugorocna strategija i rast

Opis: Kako biste izgradili stabilno i uspjesSno poslovanje, potrebno je razmisljati o
dugorocnom rastu i prilagodavati poslovanje promjenama na trzistu.

Sirite mreZu klijenata: nakon 3to steknete stabilnu bazu iznajmljivaca, prosirite
ponudu na Sire podrudje.

Uvedite nove usluge: osim osnovnog Cis¢enja, razmislite o dodavanju novih usluga
poput upravljanja nekretninama ili tehnickog odrzavanija.

Uspostavljanje fransSiza: ako vasa tvrtka raste, razmislite o Sirenju putem fransize,
omogucujuci drugima da upravljaju poslovanjem pod vasim brendom.

Zakljucak:

Ovaj detaljni plan pomodi ¢e vam da razvijete specijaliziranu strategiju za ¢iS¢enje
namijenjenu iznajmljivacima nekretnina. Kroz jasnu ponudu usluga, ucinkovitu
komunikaciju i vrhunski marketing, moZete privudi klijente iz ove specificne nise i
osigurati stabilno i dugoro¢no poslovanje.

Ovdje Cu se zaustaviti jer mislim da s ovim idejama ste ve¢ u mogucnosti
prosiriti spektar usluga i ve¢ imate dobru viziju da postoji neogranicen izbor
mogucnosti za vase usluge.

BITNO JE DA VI DOBRO RAZMISLITE U KOJEM PODRUCJU SE VIDITE,U KOJEI\/IVPODRU(V:JU
VASE SPOSOBNOSTI DOLAZE DO IZRAZAJA | NAJBITNIJE DA STE SIGURNI DA ZELITE RADITI
U TOM PODRUCJU.

NE ZABORAVITE UZETI U OBZIR KOLIKO ULAGANJA TREBA U POJEDINI SEGMENT | KOLIKI
JE PROFIT .

TO CE VAM BITI DOBAR OMJER ZA ODLUKU KOJE USLUGE ZELITE PONUDITI A KOJE NE
ZELITE | SA ZADOVOLJSTVOM CETE IH PREPUSTITI KOKURENCIJI.



Sretno u odluci !

T
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