GUIDE PROCRÉA
Formation — Lancer son Entreprise de Nettoyage
MODULE 1
CLARIFIER VOTRE CONCEPT
Choisir son positionnement, définir ses prestations, identifier sa clientèle cible la décision la plus importante du projet
	⏱  Durée estimée : 45 min
	📋  3 fiches Bonus incluses
	🎯  Votre concept clair en 1 phrase
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PARTIE 1  —  POURQUOI LE POSITIONNEMENT CHANGE TOUT
L'erreur n°1 des débutants — et comment l'éviter
L'erreur que commettent 8 entrepreneurs sur 10
La plupart des gens qui lancent une société de nettoyage commettent la même erreur fondamentale : ils veulent « tout faire pour tout le monde ». Du ménage chez les particuliers, des bureaux, des Airbnb, des copropriétés, des chantiers, des vitres, du repassage... Tout, en même temps, dès le départ.
Le résultat est toujours le même : ils se retrouvent à courir dans tous les sens, à intervenir chez n'importe quel client, à n'importe quel prix, et s'épuisent en 6 mois sans jamais construire de clientèle solide. Ils finissent par baisser leurs tarifs pour décrocher des contrats, et entrent dans une spirale dont il est très difficile de sortir.
Pourquoi un positionnement clair fait gagner 6 mois
Un positionnement clair, c'est décider DÈS LE DÉPART quel type de client vous servez, quel problème précis vous résolvez, et comment vous vous distinguez des autres prestataires de votre zone. Cette décision détermine ensuite tout le reste : vos tarifs, votre matériel, vos canaux de communication, votre site web, vos cartes de visite, votre planning. Et même votre statut juridique (Module 4).
	Sans positionnement clair
	Avec positionnement clair

	❌  Vous postez « ménage de qualité, devis gratuit » sur Le Bon Coin
❌  Vous répondez à toute demande, même mal payée
❌  Vous n'arrivez pas à expliquer en 30 secondes ce que vous faites
❌  Vous changez de tarif selon le client
❌  Le bouche-à-oreille ne décolle pas
❌  Vous travaillez 50h/semaine pour gagner peu
	✅  Vous postez « Spécialiste Airbnb à Béziers » sur Google Business
✅  Vous refusez les demandes hors-cible (et restez serein)
✅  Vous expliquez votre activité en 1 phrase mémorable
✅  Vous tenez vos tarifs sans négociation
✅  Vos clients vous recommandent activement
✅  Vous travaillez 35h/semaine et gagnez correctement



	💡  Règle d'or :  Il vaut mieux être LE meilleur prestataire pour un segment précis que prestataire « correct » pour tout le monde. Un client qui se reconnaît dans votre offre vous choisit, vous paie correctement, et vous recommande à 3 autres personnes du même profil.



	⚠  Attention :  Vous pouvez combiner deux positionnements (ex : particuliers + locations saisonnières), mais jamais plus de deux au démarrage. Au-delà, vous divisez votre énergie sans construire de vraie réputation. Choisissez UNE niche principale et tenez-vous y au moins 6 mois avant d'en ajouter une deuxième.




PARTIE 2  —  LES 8 NICHES DU NETTOYAGE EN FRANCE
Panorama complet du marché — connaître toutes les options pour bien choisir la sienne
Le secteur du nettoyage représente plus de 19 milliards d'euros de chiffre d'affaires en France, avec plus de 40 000 entreprises actives. Mais derrière ce chiffre se cachent en réalité 8 niches très distinctes, chacune avec ses codes, ses tarifs, ses canaux d'acquisition et son profil client.
	Niche
	Description et clientèle
	Tarif moyen
	Difficulté

	🏠  Particuliers à domicile
	Entretien régulier chez des familles, cadres pressés, retraités. Demande forte et stable, accès au crédit d'impôt SAP 50 % qui rend votre prestation 2× moins chère pour le client.
	20 à 25 €/h
	⭐  Facile

	🏡  Locations saisonnières (Airbnb)
	Ménage entre locataires, états des lieux, gestion du linge. Forte saisonnalité (avril-septembre). Marges hautes mais demande des plages horaires précises (entre 11h et 16h les jours de turnover).
	80-150 €/forfait
	⭐⭐  Moyen

	🏢  Bureaux & locaux pros
	Nettoyage de cabinets, agences, PME, commerces. Contrats récurrents, intervention en soirée ou tôt le matin. Revenus stables et prévisibles, mais clients exigeants sur la régularité.
	18-22 €/h
	⭐⭐  Moyen

	👴  Seniors & maintien à domicile
	Personnes âgées en perte d'autonomie. Marché en forte croissance (vieillissement démographique). Souvent éligibles à l'APA (Aide Personnalisée à l'Autonomie) qui finance partiellement les prestations.
	22-26 €/h
	⭐⭐  Moyen

	🏗️  Chantiers & fin de travaux
	Nettoyage post-chantier (poussière de plâtre, peinture, déchets). Clients : artisans, promoteurs, particuliers en rénovation. Tarifs élevés mais physique et matériel spécifique requis.
	28-35 €/h
	⭐⭐⭐  Difficile

	🏘️  Copropriétés & syndics
	Parties communes d'immeubles : escaliers, halls, locaux poubelles. Contrats très récurrents, signés avec des syndics qui gèrent des dizaines d'immeubles. Volume important.
	15-20 €/h
	⭐⭐⭐  Difficile

	🚗  Nettoyage automobile
	Intérieur + extérieur de véhicules. Peu concurrentiel localement, possible en mobile (vous vous déplacez chez le client). Marché : flottes pros, particuliers haut de gamme, voitures de collection.
	60-120 €/véhicule
	⭐⭐  Moyen

	🏨  Hôtellerie & médical
	Hôtels, cliniques, cabinets médicaux. Marché ultra-exigeant (normes HACCP, désinfection, traçabilité). À envisager après plusieurs années d'expérience. Marges fortes mais barrières à l'entrée.
	25-40 €/h
	⭐⭐⭐  Difficile



	ℹ️  À retenir :  Pour démarrer une activité solo en moins de 6 mois, les 4 niches les plus accessibles sont : Particuliers à domicile, Locations saisonnières (Airbnb), Bureaux & pros, et Seniors & maintien à domicile. Les 4 autres demandent soit du matériel spécifique, soit de l'expérience, soit des certifications. Mieux vaut commencer simple et étendre dans 2-3 ans.




PARTIE 3  —  CHOISIR SA NICHE EN 4 QUESTIONS
La méthode pour trancher en 30 minutes — sans se tromper
Comment passer du « je sais pas » au « j'ai tranché » en 4 questions
Beaucoup de futurs entrepreneurs restent bloqués 3 mois sur ce choix. Ils tournent en rond, lisent des forums, se posent mille questions. La vérité, c'est que la décision se prend en 30 minutes en répondant honnêtement à 4 questions très simples. Voici la méthode.
QUESTION 1  —  Quels sont mes contraintes personnelles ?
Avant de penser au marché, pensez à VOUS. Vos contraintes personnelles éliminent déjà certaines niches d'office.
	Si votre contrainte est...
	Niches à privilégier ou éviter

	Enfants à récupérer à 16h30
	✅  Particuliers, Airbnb (plages 9h-15h) ❌  Bureaux (souvent en soirée)

	Pas de véhicule utilitaire
	✅  Particuliers, Seniors (rayon 10 km) ❌  Chantiers, Copropriétés multi-sites

	Petit budget pour démarrer (<500 €)
	✅  Particuliers, Airbnb ❌  Chantiers (matériel pro requis), Hôtellerie

	Mal de dos ou problèmes physiques
	✅  Bureaux (légers), Auto (assis) ❌  Chantiers, Hôtellerie (cadence forte)

	Forte aversion à la négociation
	✅  Airbnb, Particuliers SAP (tarifs fixes) ❌  Pros B2B (négociation contractuelle)



QUESTION 2  —  Y a-t-il assez de demande dans MA zone ?
Une niche peut être très porteuse en France entière mais inadaptée à votre ville. Faites un test rapide en 10 minutes :
	1
	OUVREZ GOOGLE
Tapez « ménage [votre ville] », « femme de ménage [votre ville] », « nettoyage Airbnb [votre ville] ».
Comptez les annonces sponsorisées et les fiches Google Business. Plus il y en a, plus la demande est forte.

	2
	VÉRIFIEZ LE BON COIN
Filtrez les annonces de ménage / services à la personne dans votre département. Beaucoup d'annonces de demande = beaucoup de demande mais aussi de concurrence à analyser.

	3
	REGARDEZ LES STATS LOCALES
Tapez « INSEE [votre ville] population » pour connaître la taille du marché. Une ville de 50 000 habitants compte ≈ 22 000 ménages, dont 15 % font appel à du ménage à domicile = 3 300 clients potentiels.

	4
	POUR L'AIRBNB SPÉCIFIQUEMENT
Allez sur AirDNA.co (gratuit) et tapez votre ville. Vous verrez le nombre de logements actifs et le taux d'occupation. Une ville touristique avec >500 logements actifs = niche viable.



	⚠  Attention au signal :  S'il n'y a AUCUNE concurrence sur Google pour votre niche dans votre ville, ce n'est PAS un bon signal — c'est généralement qu'il n'y a pas de demande. Une saine concurrence (5 à 15 prestataires actifs) est un indicateur positif : le marché existe.



QUESTION 3  —  Combien je veux gagner par mois ?
Votre objectif financier élimine certaines niches. Si vous voulez 2 000 € net par mois solo, certaines niches le permettent facilement, d'autres pas du tout.
	Objectif net mensuel
	Niches qui le permettent solo
	Niches difficiles solo

	1 200 € (équivalent SMIC)
	✅  Toutes les niches
	Aucune

	2 000 € net/mois
	✅  Particuliers SAP, Airbnb, Seniors, Auto
	⚠  Bureaux, Copropriétés (volume trop faible)

	3 000 € net/mois
	✅  Airbnb (haute saison), Chantiers
	❌  Particuliers seuls (saturation horaire)

	4 000 € net/mois et plus
	✅  Combinaison Airbnb haut de gamme + chantiers
	❌  Solo : impossible. Recrutement nécessaire.



	💡  Repère utile :  Solo, à raison de 30h facturées par semaine sur 48 semaines, votre plafond annuel de chiffre d'affaires est : ≈ 31 700 € si vous êtes à 22 €/h, ≈ 36 000 € à 25 €/h, ≈ 43 200 € à 30 €/h. À ce dernier niveau, vous frôlez le seuil TVA de 37 500 €. Si vous visez plus, il faut augmenter vos tarifs (Airbnb, Chantiers) ou recruter.



QUESTION 4  —  Quelle clientèle me plaît vraiment ?
Question rarement posée — pourtant la plus déterminante sur la durée. Vous allez passer 30 à 50 heures par semaine avec ces clients. Si leur profil ne vous convient pas, vous tiendrez 6 mois.
	Si vous préférez...
	Niches qui correspondent

	Le contact humain, créer du lien
	Particuliers, Seniors, Maintien à domicile

	Travailler seul(e) sans interaction
	Bureaux (en soirée), Airbnb (entre locataires), Auto

	Les missions courtes et variées
	Airbnb, Chantiers (1-2 jours par mission)

	La régularité, la routine
	Particuliers réguliers, Bureaux, Copropriétés

	Le travail physique, le défi
	Chantiers, Hôtellerie, Nettoyage industriel



	ℹ️  Le critère « plaisir » est sous-estimé :  Une activité bien adaptée à votre tempérament génère 3× moins de fatigue qu'une activité subie. Si vous détestez les Airbnb et leurs cadences serrées, n'y allez pas même si c'est lucratif — vous ne tiendrez pas 1 an. À l'inverse, si vous adorez les seniors, vous serez excellente avec eux et vous fidéliserez naturellement votre clientèle.




PARTIE 4  —  DÉFINIR SES PRESTATIONS
La règle des 1 + 2 — une offre claire se vend toujours mieux
Le piège du catalogue à 10 prestations
Au lancement, beaucoup d'entrepreneurs proposent 8 à 10 prestations différentes en pensant maximiser leurs chances. Le résultat est inverse : leurs clients potentiels ne savent pas quoi choisir, demandent un devis « pour voir », et finalement ne signent pas. Trop d'options tue le choix.
La règle des 1 + 2
La règle est simple : une prestation principale qui représente 70 % de votre activité, et deux options complémentaires que vous proposez naturellement à vos clients existants. Cette structure vous permet de citer un tarif d'entrée accessible et de proposer des compléments sans paraître insistant.
	Élément
	Rôle dans votre offre

	PRESTATION PRINCIPALE
	Votre offre phare. Celle que vous citez en premier, celle qui structure votre planning, celle dont vous parlez dans votre pub. 70 % de votre CA. Un tarif simple à mémoriser.

	OPTION 1
	Prestation complémentaire, proposée naturellement aux clients réguliers. Augmente le panier moyen sans demander d'effort commercial. 20 % de votre CA.

	OPTION 2
	Prestation ponctuelle ou saisonnière. Génère du CA à des moments précis (printemps, état des lieux, etc.). 10 % de votre CA mais marges souvent plus élevées.



Exemple — Niche Particuliers + Airbnb
	Prestation
	Détail
	Tarif

	Ménage régulier à domicile
	2h à 3h selon surface — fréquence hebdo ou bi-mensuelle. Aspiration, surfaces, sols, sanitaires.
	22 €/h

	Forfait remise en état Airbnb
	Nettoyage complet T2/T3 + linge entre locataires + petit réassort. Forfait fixe.
	80 €

	Grand nettoyage de printemps
	Prestation approfondie ponctuelle : vitres, placards, électroménager, recoins. 6 à 8h.
	180 € forfait



Exemple — Niche Bureaux & locaux pros
	Prestation
	Détail
	Tarif

	Nettoyage de bureaux en soirée
	Passage 3x/semaine après 18h — bureau type 80 m². Contrat mensuel récurrent.
	450 €/mois

	Sanitaires & parties communes
	Désinfection complète + réassort consommables. Fréquence quotidienne ou tri-hebdo.
	120 €/mois

	Vitres & façades intérieures
	Prestation mensuelle ou trimestrielle. Tarif au mètre linéaire.
	4 €/ml



	💡  Règle d'or :  Chaque niche a ses propres codes, tarifs et canaux d'acquisition. Mais la règle des 1 + 2 s'applique partout sans exception. Une offre claire se vend toujours mieux qu'un catalogue. Si vous démarrez avec 5 prestations, vous diluerez votre énergie et vous communiquerez moins efficacement.




PARTIE 5  —  VOTRE RAISON D'ÊTRE
Pourquoi vous (et pas un autre) — la question que tout futur client se pose
Le « pourquoi vous » vous différencie en 10 secondes
Quand un futur client lit votre annonce ou découvre votre fiche Google, il prend sa décision en 10 secondes. Pendant ces 10 secondes, il ne lit PAS attentivement vos prestations — il cherche une seule chose : pourquoi VOUS plutôt qu'un autre. Votre prestation peut être identique à celle de votre concurrent : ce qui fait la différence, c'est votre histoire, votre angle, votre touche personnelle.
Les 5 angles de différenciation possibles
	Angle
	Description
	Exemple concret

	👤  Personnel
	Votre histoire, votre parcours, votre réalité de vie. Crée de la connexion humaine immédiate.
	« Maman de 3 enfants, j'ai construit ma société pour pouvoir être disponible pour eux le mercredi. »

	🌿  Valeurs
	Vos engagements (écologie, éthique, qualité, social). Attire les clients qui partagent ces valeurs.
	« Tous mes produits sont 100 % écologiques et fabriqués en France. »

	🎯  Spécialisation
	Votre expertise sur un type précis de prestation ou de client. Rassure par la maîtrise.
	« Je suis la spécialiste du nettoyage Airbnb à Béziers. 200 logements gérés depuis 2 ans. »

	⏱️  Disponibilité
	Votre flexibilité horaire ou géographique. Réponse à un besoin urgent ou non standard.
	« J'interviens 7j/7 entre 11h et 16h pour tous les turnovers Airbnb du jour. »

	💎  Premium
	Votre niveau d'exigence supérieur, votre attention aux détails, votre service haut de gamme.
	« Service premium pour résidences secondaires : nettoyage complet + petite intendance. »



	⚠  Évitez les fausses différenciations :  « Sérieuse », « rigoureuse », « professionnelle », « expérimentée », « tarif compétitif » sont des termes que TOUS vos concurrents utilisent. Ils ne différencient pas. Votre différence doit être tangible, vérifiable et personnelle. Si elle peut être copiée par n'importe qui en 5 minutes, ce n'est pas une vraie différence.



Exercice — Trouver votre angle en 5 minutes
Répondez vite, sans réfléchir, à ces 3 questions. La première chose qui vous vient en tête est généralement la bonne :
	1
	QUEL EST L'ÉLÉMENT DE MON HISTOIRE QUI FAIT QUE J'AI ENVIE DE LANCER CETTE ACTIVITÉ ?
Réponse spontanée : (à compléter — une phrase suffit)

	2
	QU'EST-CE QUE MES PROCHES TROUVENT REMARQUABLE CHEZ MOI QUAND JE FAIS DU MÉNAGE ?
Réponse spontanée : (à compléter — une qualité concrète)

	3
	QU'EST-CE QUI M'AGACE CHEZ LES SERVICES DE NETTOYAGE EXISTANTS ?
Réponse spontanée : (à compléter — votre future différence sera ICI)



	💡  La 3ème question est la plus puissante :  Ce qui vous agace chez les autres définit votre marché : si vous êtes agacée par le manque de ponctualité, votre angle sera la fiabilité. Si c'est le manque d'écoute des seniors, votre angle sera la patience. Votre future cliente vit la même frustration que vous — et c'est exactement pour ça qu'elle vous choisira.




PARTIE 6  —  IDENTIFIER SA CLIENTÈLE CIBLE
Le portrait précis de votre client idéal — connaître son client pour mieux le convaincre
Pourquoi un portrait flou attire des clients flous
Si vous parlez à « toutes les femmes qui ont besoin de ménage », personne ne se reconnaît. Si vous parlez à « la maman cadre de 35-45 ans qui rentre à 19h et veut un intérieur impeccable sans culpabiliser », des dizaines de personnes se reconnaissent et vous appellent. Plus vous êtes précis, plus vous touchez juste.
Les 4 dimensions du portrait client
	Dimension
	Questions à se poser

	📊  DÉMOGRAPHIE
	Âge ? Genre ? Situation familiale ? Profession ? Niveau de revenus ? Lieu d'habitation (ville, type de logement) ? Si client B2B : taille de l'entreprise, secteur, budget, décideur.

	⚡  PROBLÈME
	Quel est SON problème principal ? (manque de temps, mobilité réduite, logement à préparer entre locataires, perte d'autonomie, chantier à livrer...) Quelle est la « douleur » qui le fait chercher un prestataire MAINTENANT ?

	🎯  CRITÈRES
	Qu'est-ce qui le fera vous choisir plutôt qu'un autre ? La confiance, la réactivité, le prix, la disponibilité, le crédit d'impôt SAP, la proximité géographique, les références, les avis Google ?

	📍  GÉOGRAPHIE
	Où habite-t-il / elle ? Dans quels quartiers de votre ville ? Combien de km de chez vous ? Sa zone de vie (commerces, transports) ? On y reviendra dans le Module 2 — Étude de marché.



Portrait précis selon votre niche
	Niche
	Portrait précis et ce qu'il/elle veut vraiment

	🏠  Particuliers à domicile
	Marie, 42 ans, cadre dans une PME, deux enfants à l'école. Rentre à 19h, n'a pas le temps de faire le ménage le week-end. Veut une intervention silencieuse, propre, sans histoires. Son critère N°1 : la confiance (les clés sont chez vous). Le crédit d'impôt SAP la convainc finalement (50 % de réduction).

	🏡  Locations Airbnb
	Thomas, 38 ans, propriétaire d'un T2 en centre-ville qu'il loue 180 jours par an. Habite à 50 km. Ne peut pas faire les états des lieux lui-même. Veut un prestataire qui prend les clés en autonomie, prévient en cas de problème, gère le linge, et lui envoie une photo après chaque turnover.

	🏢  Bureaux & pros
	Sandrine, 45 ans, gérante d'une agence immobilière de 6 collaborateurs. A renvoyé sa femme de ménage car elle ne tenait pas le rythme. Veut un prestataire fiable qui passe en soirée 3x/semaine, signe un contrat propre, facture mensuellement et est joignable en cas de problème.

	👴  Seniors & maintien
	Souvent l'ENFANT ADULTE qui appelle, pas la personne âgée elle-même. Sophie, 50 ans, vit à Paris, sa mère de 80 ans est à Béziers. Veut quelqu'un de patient, doux, qui prend le temps de discuter avec sa mère, et qui lui envoie un compte-rendu par SMS chaque semaine.

	🏗️  Chantiers & travaux
	Karim, 35 ans, artisan plaquiste, doit livrer 3 chantiers par mois. N'a pas le temps de faire le ménage final lui-même. Veut un prestataire qui débarque sur le chantier, fait le travail en 1 jour, accepte d'être payé sur facture en fin de mois, et reste disponible pour les retouches.

	🏘️  Copropriétés & syndics
	Le gestionnaire d'un cabinet de syndic qui s'occupe de 30 immeubles. Il ne fait pas confiance aux nouveaux prestataires. Veut des références, un contrat type, une facturation mensuelle, et zéro retour négatif des copropriétaires. Volume important = bouche-à-oreille puissant entre syndics.



	💡  Conseil pratique :  Donnez un PRÉNOM à votre client idéal. Quand vous écrirez votre annonce, votre fiche Google, votre flyer ou votre site, posez-vous la question : « Est-ce que Marie/Thomas/Sandrine/Sophie comprendrait et se reconnaîtrait dans ce que je suis en train d'écrire ? ». Cette technique fait vendre 3× plus que les communications génériques.




PARTIE 7  —  VOTRE PHRASE DE POSITIONNEMENT
La formule en 3 temps qui résume tout votre concept
Ce que c'est et à quoi ça sert
Votre phrase de positionnement, c'est UNE phrase qui résume tout votre concept. Vous l'utiliserez partout : sur votre fiche Google Business, en haut de votre site web, sur vos cartes de visite, dans vos messages prospects, dans vos pubs Facebook. C'est votre carte d'identité commerciale. Une bonne phrase fait gagner 6 mois de communication confuse.
La formule en 3 temps
	Temps
	Question à laquelle on répond
	Exemple

	1
	JE PROPOSE...
	« un service de ménage régulier à domicile »

	2
	POUR... (votre cible)
	« les familles actives de Béziers et 15 km autour »

	3
	AVEC COMME PROMESSE...
	« un intérieur impeccable sans rien à organiser, et 50 % de crédit d'impôt »



3 phrases modèles selon votre niche
	Niche
	Phrase de positionnement modèle

	Particuliers SAP
	« Je propose un ménage régulier à domicile pour les familles actives de [VILLE] et 15 km autour, avec un intérieur impeccable sans rien à organiser, et 50 % de crédit d'impôt grâce au régime SAP. »

	Airbnb
	« Je propose un service de ménage entre locataires pour les hôtes Airbnb de [VILLE], avec une remise en état complète en moins de 3 heures et un compte-rendu photo après chaque intervention. »

	Bureaux
	« Je propose un nettoyage de bureaux en soirée pour les PME de moins de 15 salariés à [VILLE], avec un contrat clair, une intervention 3x/semaine et un interlocuteur unique joignable 7j/7. »



	💡  Test ultime :  Lisez votre phrase à haute voix devant 3 personnes différentes. Si elles comprennent en moins de 10 secondes ce que vous faites, pour qui, et pourquoi vous, c'est gagné. Si elles vous demandent « mais concrètement, tu fais quoi ? », votre phrase est trop vague — recommencez.



Les 4 erreurs à ne pas commettre
❌  Trop de jargon : « Solutions de propreté éco-responsables et durables » ne dit RIEN. Préférez « Ménage régulier avec produits écologiques ».
❌  Trop générique : « Pour les particuliers et les professionnels » ne cible personne. Préférez « Pour les familles actives » ou « Pour les PME ».
❌  Trop d'arguments : 5 promesses dilutent le message. UNE promesse forte mémorise mieux que 5 arguments empilés.
❌  Pas de localisation : sans nom de ville, votre phrase est interchangeable avec 50 concurrents. Ancrez-la géographiquement.


PARTIE 8  —  CAS CONCRET
Marie passe de « je veux faire du ménage » à un concept solide en 1 heure
Le contexte de Marie
Marie, 38 ans, vit à Béziers. Elle a travaillé pendant 12 ans comme auxiliaire de vie, puis comme aide-soignante. Suite à un mal de dos, elle veut quitter le secteur médical pour lancer son activité de nettoyage. Elle sait qu'elle veut « faire du ménage », mais elle est complètement perdue : particuliers ? bureaux ? Airbnb ? quel tarif ? quelle communication ?
Étape 1 — Marie répond aux 4 questions
	Question
	Réponse de Marie

	Q1 — Mes contraintes ?
	« Mal de dos. Je dois éviter les cadences trop fortes. Pas de véhicule utilitaire, juste ma Peugeot 208. Mes enfants sortent à 16h30 = pas de bureaux en soirée. »

	Q2 — Demande dans ma zone ?
	« Béziers : 45 000 habitants. AirDNA me montre 380 logements Airbnb actifs. Sur Google, 8 prestataires de ménage particuliers, 3 spécialisés Airbnb. Demande forte, concurrence saine. »

	Q3 — Mon objectif financier ?
	« 1 800 € net par mois pour vivre confortablement. Soit ≈ 28 000 € de CA annuel. Plafond TVA à 37 500 € : large marge.»

	Q4 — Quelle clientèle me plaît ?
	« J'adore le contact humain. Mes 12 ans en auxiliaire de vie m'ont appris la patience et l'écoute. Les seniors, j'aime. Les Airbnb, je trouve ça stressant. »



Étape 2 — La décision
En croisant ses réponses, Marie identifie une combinaison gagnante : Particuliers + Seniors. Pas d'Airbnb (trop stressant), pas de bureaux (horaires incompatibles), pas de chantiers (mal de dos). Sa proposition principale : ménage régulier à domicile chez les particuliers, avec un sous-segment naturel chez les seniors où elle pourra valoriser son expérience d'auxiliaire de vie.
Étape 3 — Son offre 1 + 2
	Prestation
	Détail
	Tarif

	Ménage régulier (PRINCIPAL)
	3h tous les 15 jours chez les familles actives. Aspiration, sols, sanitaires, surfaces. Crédit d'impôt SAP 50 %.
	22 €/h

	Accompagnement seniors (OPTION 1)
	2h/semaine chez personnes âgées. Ménage léger + petite intendance + temps d'écoute. Différenciant fort.
	24 €/h

	Grand nettoyage saisonnier (OPTION 2)
	Prestation ponctuelle au printemps et avant Noël. Vitres, placards, électroménager, recoins.
	180 € forfait



Étape 4 — Son angle de différenciation
Marie a 12 ans d'expérience auprès de personnes âgées. C'est SA vraie différence. Elle ne dira pas « je suis sérieuse » ou « j'ai de l'expérience » (banal), elle dira : « 12 ans d'expérience comme auxiliaire de vie, je sais m'adapter aux personnes les plus fragiles. ». Cet argument crée une connexion immédiate avec les enfants adultes qui cherchent quelqu'un de confiance pour leurs parents.
Étape 5 — Sa phrase de positionnement
	✅  La phrase finale de Marie :  « Je propose un ménage régulier à domicile pour les familles actives et les seniors de Béziers et 15 km autour, avec 12 ans d'expérience auprès des personnes fragiles, et 50 % de crédit d'impôt SAP. »



Le résultat 6 mois plus tard
Avec cette clarté de positionnement, Marie a su :
✔  Créer une fiche Google Business cohérente avec sa phrase d'accroche
✔  Imprimer 500 flyers ciblés sur les quartiers résidentiels et les EHPAD de proximité
✔  Établir un partenariat avec 2 cabinets d'infirmières libérales qui orientent leurs patients vers elle
✔  Obtenir 8 clients réguliers en 3 mois — dont 5 seniors recommandés par les infirmières
✔  Atteindre 1 600 € net dès le 4ème mois — objectif quasi atteint
✔  Refuser sereinement les demandes Airbnb qui ne correspondent pas à son positionnement

	💡  La leçon de Marie :  Les 4 questions de la Partie 3 + la formule de positionnement de la Partie 7 lui ont pris environ 1h30 au total. C'est le meilleur investissement de temps qu'elle ait fait. Sans cette clarté, elle aurait passé 3 mois à hésiter, à courir après tout type de client, et à diluer son énergie. La clarté économise des mois.




CE QUE VOUS AVEZ MAINTENANT
	✔  Une connaissance complète des 8 niches du nettoyage en France avec leurs tarifs et leurs difficultés

	✔  Une méthode en 4 questions pour choisir SA niche en 30 minutes sans hésiter pendant des mois

	✔  Une offre structurée selon la règle des 1 + 2 — facile à présenter et facile à vendre

	✔  Votre angle de différenciation identifié — ce qui fait que vos futurs clients vous choisiront vous

	✔  Le portrait précis de votre client idéal — avec un prénom, des contraintes et des critères de choix

	✔  Votre phrase de positionnement en 3 temps prête à être utilisée partout (Google, flyers, site, pubs)

	✔  Le cas concret de Marie pour visualiser votre propre cheminement — avant/après en 1h30



	➡️  Prochaine étape :  Module 2 — Étude de marché. Maintenant que votre concept est clair, on va valider qu'il y a vraiment de la demande dans VOTRE zone géographique précise. Vous découvrirez comment chiffrer votre marché potentiel en 25 minutes avec les outils gratuits de l'INSEE et comment scorer votre concurrence sur 30 points.
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