
北美搬出清洁

小投资创业可行性研究报告

核心定位：专为北美新移民、想做副业起量、小资金创业者打造，全程贴合实操，无

理论冗余，拿到即可启动，覆盖“启动-获客-交付-盈利-扩张”全流程，明确每一步执行

细节、成本、工具和风险控制，确保低风险、快起量、稳盈利。

一、项目核心信息（快速吃透，明确方向）

核心维度 具体内容（实操重点）

项目名称 搬出清洁（Move-out Cleaning）

适用人群 1. 新移民（无本地资源、想快速赚第一桶金，可利用华人圈层

优势）；2. 副业人群（利用业余时间，无需全职投入，适配学

生、在职人员）；3. 小资金创业者（启动资金低，无创业经验

可做，无需专业资质）

启动资金 $50–$250（按档位投入，优先选“极简档”试错，盈利后再升

级，具体见成本明细；可选用二手基础工具，进一步降低启动

成本）

现金流属性 即时回款（服务结束当场收款，无账期，规避资金压力，具体

回款方式见交付环节；建议收取 10%-20%定金，锁定订单避免

爽约）

核心优势 刚需、低门槛、无品牌依赖、启动快（7天可起量）、风险

低、可复制（后期可扩小团队）、无专业资质要求（北美多数

州无需清洁资质，合规门槛低）

核心目标 先完成“3天最小可行性验证”，再实现 30天稳定接单，最终通

过双轨模式（散客+合作渠道）放大收入，做成可运营的小团队



二、项目本质拆解（找准赚钱核心，不做无用功）

核心结论：这不是“普通家政清洁”，而是「结果驱动型刚需服务」，赚钱的核心是“帮
客户解决两个高价值痛点”，而非单纯“打扫卫生”——痛点解决了，客户愿意付费，且

复购/转介绍意愿强。

• 核心痛点 1：租客想 100%拿回租房押金（北美租房押金普遍$300-$1500，房东

常以“清洁不到位、墙面污渍、毛发残留”扣押金，客户愿意花$100-$300请人清洁，换

取上千押金，性价比极高，这是核心付费驱动力）；

• 核心痛点 2：房东想快速再出租变现（空置一天就损失一天租金，清洁到位能缩

短空置期，尤其短租房东、房产经纪，对清洁效率和质量需求极高，愿意付费加快流

程）。

实操关键：沟通时不强调“清洁”，强调“帮你拿回押金”“帮你快速租出房子”“避免房东扣

款纠纷”，直击客户需求，提高成交率。

市场稳定性：只要北美租房制度存在（长期不变），该需求就不会消失，属于“制度级

刚需”；且租客、房东、房产经纪三方均有需求，无需担心市场饱和（哪怕有同行，做

好服务和流程就能抢占份额）。

三、市场成立性验证（确认能赚钱，再投入）

无需自己调研，已通过三方系统验证，直接确认“可做”，重点记住以下 3点，沟通时可

用来增强客户信任：

1. 法律层面：北美各州法律均允许房东“因房屋清洁不到位、有损坏”扣除部分或全

部押金，这是客户付费的核心驱动力（可简单跟客户说“避免房东扣押金，专业清洁是

最省钱的方式，比被扣几百上千押金划算得多”）；

2. 平台层面：Airbnb、VRBO等短租平台，均强制或推荐房东收取“清洁费”，且明

确要求“退房清洁达标方可退还押金”，说明“搬出清洁”是行业常规服务，客户接受度

高，无需教育市场；

3. 价格层面：市场已有成熟报价（详见盈利结构），客户清楚“清洁需要花多少

钱”，无需自己定价试错，参考同行即可；可根据本地房价、消费水平微调，避免定价

过高或过低（建议略低于连锁清洁公司，高于散工，凸显性价比）。

实操提醒：不用纠结“市场竞争”，新入局者只要做到“守时、流程标准、证据留存”，
就能快速拿下客户（大部分同行忽略这 3点，这是你的核心竞争力）；尤其新移

民，可主打“华人适配”优势，沟通无壁垒。

四、启动模型（低风险进入，不浪费一分钱）



核心原则：先“极简档”启动试错，完成首单、拿到案例后，再根据订单情况升级设备/
耗材，避免前期投入过多，降低风险；所有耗材优先选“刚需款”，不买冗余物品，控制

启动成本。

（一）成本结构明细（实操版，明确每笔钱花在哪里）

档位 投入金额

（$）
具体耗材/设备（必买，

不买冗余物品）

覆盖订单类型 实操建议

极简

档

（优

先

选）

50–120 1. 基础清洁剂（多功能清

洁剂、浴室除垢剂、玻璃

清洁剂，各 1瓶，约

$20，优先选大瓶装，性

价比高）；2. 清洁工具

（抹布 5-8块、海绵 3-4
块、马桶刷 1个、小刷子

2个，约$15）；3. 手套

（一次性手套 1盒+橡胶

手套 2双，约$10，防护

同时避免弄脏客户物

品）；4. 垃圾带（大尺

寸，1卷，约$5）；5. 便
携清洁篮（1个，用来装

工具，约$10）

小户型（1-2
卧室、1个卫

浴，面积≤800
sq.ft.，最常见

订单，占散客

订单 70%以

上）

新手上路必

选，先靠这个

档位完成首

单，拿到案

例，盈利后再

升级；可在

Dollar Tree、
Walmart 采
购，性价比最

高

标准

档

120–250 在极简档基础上，增加：

1. 吸尘器（小型便携款，

约$80，优先选二手

（Facebook
Marketplace、
Craigslist），性价比高，

无绳款更便捷）；2. 蒸汽

清洁小工具（清洁油污、

水垢，约$30）；3. 额外

耗材（多备 2瓶清洁剂、

1盒手套）

主流订单（2-
3卧室、1-2
个卫浴，面积

800-1200
sq.ft.，客单价

更高，利润空

间更大）

首单完成后，

若接到中大型

订单，再升

级，避免前期

闲置设备；二

手吸尘器需检

查吸力，确保

能清洁毛发、

灰尘

升级 250+ 在标准档基础上，增加：

1. 高端清洁剂（无异味、

高端客户（3
卧室以上、大

30天稳定接单

后，再考虑，



档 环保款，适合高端客户、

有宠物的家庭）；2. 大型

吸尘器；3. 窗户清洁专用

工具（刮水器、伸缩杆）

户型、豪宅，

或对清洁要求

极高的客户，

如高端公寓租

客、房产经纪

批量订单）

前期不建议投

入；高端清洁

剂可提升服务

质感，助力涨

价 5%-10%

（二）核心护城河（不是设备，是“让客户放心”的细节）
实操重点：这 4点是你区别于其他同行、避免被比价、提高复购的关键，必须严格执

行，融入每一个服务环节，新手可直接照搬：

1. 守时：提前 10分钟到达现场，绝对不迟到（北美客户极度看重守时，迟到一次

可能直接取消订单，且给差评）；若临时有特殊情况，提前 1小时私信+电话通知，说

明原因并协商调整时间，同时提供补偿（如首单额外减$5）。

2. 标准流程：严格按照“订单确认-进场拍照-清单清洁-交付验收”四步执行（详见交

付系统），不遗漏任何细节，让客户觉得“专业、靠谱”，避免后期扯皮。

3. 证据留存：进场拍照、清洁中关键环节拍照、清洁后对比拍照，所有照片整理

好，交付时给客户，同时自己留存（避免客户后续扯皮“没清洁干净”，照片是最好的证

据；建议按“区域分类”拍照，更清晰）。

4. 透明报价：提前明确报价，无隐形消费（比如“基础清洁不包含冰箱内部、墙面污

渍处理”，提前跟客户说清楚，加购项单独报价），避免服务后产生纠纷；报价时可提

供“明细清单”，让客户清楚每一笔钱花在哪里。

五、交付系统（可复制 SOP，新手也能做好，为后期扩张
打基础）

核心：标准化四步 SOP，每一步都有明确操作、工具和话术，哪怕后期带人，直接复

制即可，不用反复教，同时确保服务质量稳定，减少客户投诉；所有话术可直接复制

发送，无需修改。

SOP 第一步：订单确认（避免后续纠纷，关键一步）
操作时间：接单后，10分钟内完成确认（响应速度越快，成交率越高）

操作内容：用短信/WhatsApp/Email，文字确认以下 5点（不口头确认，避免扯皮），

让客户回复“确认”，截图留存（留存至少 3个月，应对后续纠纷）：

• 地址：精确到门牌号、单元号，确认客户是否方便开门（比如“XX街 XX号，Unit
3，周六上午 10点，你会在现场开门对吗？若无法到场，是否能提供门禁密码？”）；



• 清洁范围：明确“基础清洁包含什么、不包含什么”（示例话术：“基础清洁包含厨

房台面、卫浴、全屋地面、灰尘清理，不包含冰箱内部、烤箱深度清洁、墙面污渍处

理，如需加购，冰箱$30，烤箱$40，墙面污渍$25/区域”）；

• 价格：明确总费用，是否有优惠、是否收取定金（比如“首单优惠$10，总费用

$120，需收取$20定金，定金可抵扣尾款，若你爽约定金不退，若我这边无法按时服

务，定金全额退还+额外补偿$10”）；

• 时间：精确到小时，确认客户是否能配合验收（比如“周六上午 10点开始，预计

2小时完成，12点左右请你验收，若你无法到场，可委托他人验收，或我拍完整验收

视频发给你确认”）；

• 付款方式：明确即时回款方式（优先选现金、Zelle、Venmo，无手续费，示例话

术：“服务验收合格后，你可以用现金、Zelle或 Venmo付款，我会提供收款账号；定

金可提前通过 Zelle/Venmo支付，尾款验收后结清”）。

工具：手机截图（留存确认记录）、Excel/备忘录（记录订单信息，含客户姓名、联系

方式、地址、预约时间、价格、定金支付情况，方便后续跟进）。

SOP 第二步：进场拍照（证据留存，避免扯皮）
操作时间：到达现场后，5分钟内完成（避免客户质疑“破坏现场”）

操作内容：用手机拍照，重点拍 3类场景，照片清晰、完整，不遗漏关键区域，建议

开启“时间水印”（增强证据效力）：

• 全屋全景：客厅、卧室、厨房、卫浴，各拍 1张全景，证明“进场时的房屋状

态”；

• 重污区域：厨房油污、卫浴水垢、地面污渍、毛发残留等，各拍 1-2张特写（清

洁后对比用，也能证明“清洁难度”，避免客户后期说“没清洁干净”）；

• 贵重物品：若房屋内有贵重物品（比如家电、家具、首饰），拍 1张，证明“进场

时无损坏”；若贵重物品较多，可让客户现场确认签字（简易签字单可提前打印）。

实操提醒：拍照时可以跟客户说一句（话术：“我先拍几张现场照片，开启时间水印，

清洁结束后对比给你看，也方便留存记录，避免后续有误会，辛苦你稍等”），让客户

放心，同时强化你的专业性。

SOP 第三步：清洁清单化执行（不遗漏细节，确保清洁质量）
操作时间：按房屋大小确定（小户型 1.5-2小时，中户型 2-3小时，大户型 3-4小

时）；建议提前 10分钟完成，预留检查时间。

操作顺序：从“难清洁、易脏”的区域开始，提高效率，清单化执行，不遗漏任何细节，

具体如下（新手可按此顺序逐区域清洁，避免混乱）：



1. 厨房（重点区域，客户最关注，房东验收重点）：

￮ 台面：用多功能清洁剂擦拭，去除油污、污渍，清理台面杂物，擦干无水

印；重点清洁台面缝隙，避免油污残留；

￮ 水槽：清理水槽内污渍、食物残渣，擦拭水槽边缘、水龙头，确保无积水、

无异味、无水垢；疏通下水口，避免堵塞；

￮ 家电外部：冰箱、烤箱、微波炉外部擦拭，去除油污（内部不包含，除非客

户加购）；重点清洁冰箱门把手、烤箱门框，这些是易脏区域；

￮ 地面：扫地（或用吸尘器），再用拖把擦拭，确保无灰尘、无污渍，角落无

杂物、无毛发；厨房地面建议多拖 1遍，去除油污；

￮ 垃圾：将厨房垃圾打包，分类放入门外垃圾桶（提前跟客户确认垃圾桶位

置、垃圾分类要求，北美部分地区垃圾分类严格，避免违规）。

2. 卫浴（重点区域，易滋生水垢，房东验收重点）：

￮ 马桶：用马桶刷+除垢剂，清洁马桶内部、边缘、底座，擦拭马桶外部，确

保无污渍、无异味、无黄渍；重点清洁马桶圈缝隙、底座死角；

￮ 洗手台：擦拭台面、水龙头，清理洗手台杂物，擦干无水印，清理下水口杂

物、毛发；擦拭镜子，确保无污渍、无水印；

￮ 淋浴间/浴缸：用除垢剂擦拭玻璃/浴缸壁，去除水垢、污渍，擦拭淋浴喷

头、花洒，确保无积水、无水垢；清理地漏毛发，避免堵塞；

￮ 地面：用拖把擦拭，确保无积水、无污渍，角落无毛发；卫浴地面建议用防

滑拖把，避免摔倒；

￮ 毛巾/杂物：将客户遗留的毛巾、杂物整理好，放在指定位置（不随意丢

弃）；若有废弃杂物，需提前跟客户确认是否可丢弃。

3. 全屋（通用区域）：

￮ 灰尘清理：擦拭门窗、踢脚线、桌椅、书架等表面灰尘，确保无浮尘；重点

擦拭门把手、开关面板，这些是高频接触区域；

￮ 地面：全屋扫地（或吸尘）、拖地，重点清理角落、沙发底、床底等不易清

洁的区域；若地面有顽固污渍，用专用清洁剂处理，避免硬擦损坏地面；

￮ 门窗：擦拭门窗玻璃、窗框，确保无污渍、无水印（窗户外部不包含，除非

客户加购）；清理门窗缝隙灰尘、杂物。

4. 细节检查：清洁完成后，快速检查一遍，重点看“重污区域是否清洁干净、有无遗

漏、有无积水、有无毛发残留”，发现问题及时补清洁；检查门窗是否关好、水电是否



关闭（避免后续纠纷）。

实操提醒：清洁时穿戴手套，保持自身整洁；耗材放在清洁篮里，不随意摆放，避免

弄脏客户房屋；遇到难以清洁的污渍，不要硬擦（避免损坏墙面、家电），及时跟客

户沟通，说明情况（比如“这里污渍时间太久，可能无法完全清除，我会尽量清洁到不

影响房东验收、不扣押金的程度”），并拍照留存沟通记录。

SOP 第四步：交付验收（即时回款，获取评价）
操作时间：清洁完成后，10分钟内完成（避免客户拖延回款）

操作内容：按以下 3步执行，确保回款顺利，同时获取客户评价/转介绍，新手可直接

照搬话术：

1. 对比展示：将“进场照片”和“清洁后照片”对比给客户看，重点展示重污区域、房东

验收重点区域的清洁效果（话术：“你看，这是进场时的厨房油污、卫浴水垢，现在已

经清洁干净了，全屋都按清单完成了，没有遗漏，你可以仔细检查一下”）；

2. 客户验收：请客户现场检查，若有不满意的地方（非故意遗漏），及时补清洁

（不推诿，避免客户投诉）；若客户无异议，请客户口头确认“验收合格”，同时截图留

存照片记录、验收视频（若客户无法到场）；

3. 回款+要评价：验收合格后，当场收取费用（按提前确认的付款方式），收款

后，礼貌索要评价和转介绍（话术：“非常感谢你的信任，如果你对我的服务满意，麻

烦在社区平台（如 Facebook、Nextdoor）给个好评，或者推荐给有需要的朋友，推荐

成功后，你下次下单可减$15，朋友首单也能减$10哦”）。

实操提醒：回款后，给客户发一条感谢短信（示例：“感谢你的信任，祝你顺利拿回押

金/房屋快速租出，后续有任何清洁需求，随时联系我，期待再次为你服务！”），增强

客户粘性；将客户评价、案例图整理好，用于后续获客。

六、冷启动获客模型（7天起量，零广告、零品牌，新手可
直接复制）

核心：无需做网站、无需烧广告、无需打造品牌，聚焦“精准渠道”，7天内完成首单，

拿到案例，快速起量，每一步都明确“做什么、怎么做、用什么工具、话术是什么”，新

手可按天执行，不踩坑。

天数 核心任

务

具体操作（实操细

节）

工具/渠道 话术/模板（直

接用）

目标

Day1 准备价

目表+案
1. 价目表：分“基础

清洁”和“加购项”，
Excel/Can
va（手机

价目表模板

（直接复

完成价目

表、案例



例图

（无案

例先做

“模拟

图”）+
定金单

模板

明确户型对应价格

（参考下文盈利结

构），用

Excel/Canva做简

单表格，清晰易

懂，标注定金政

策；2. 案例图：无

首单案例，就做“模
拟图”（找网上搬出

清洁的前后对比

图，标注“实拍效

果”，首单完成后替

换成自己的实拍

图）；3. 整理自己

的联系方式（电

话、WhatsApp、
Zelle/Venmo账

号）；4. 制作简易

定金单模板（含客

户信息、订单信

息、定金金额、违

约说明）。

端可操

作，免

费）、手

机相册、

备忘录

（制作定

金单）

制）：基础清

洁：1-2卧 1
卫

（≤800sq.ft.
）$120；2-3
卧 1-2卫

（800-
1200sq.ft.）
$150-$180；
3卧以上

（>1200sq.ft.
）$200+加购

项：冰箱内部

$30；烤箱深

度$40；窗户

清洁$50；强

力除垢$20/区
域；加急交付

（4小时内完

成）$50；墙

面污渍$25/区
域备注：首单

优惠$10，需

收取 10%-
20%定金，服

务结束当场回

款，全程拍照

留存，不满意

免费补清洁，

爽约定金不退

图、定金

单模板，

可直接用

于发帖、

对接客户

Day2 社区平

台发帖

（精准

触达租

客/房
东）

1. 选 3个核心渠道

（优先选本地渠

道，精准度高）；

2. 每个渠道发 1篇

帖子，配“价目表+
案例图”，标题突出

痛点和优惠；3. 帖

核心渠道

（选 3个

即可）：1.
Facebook
Groups
（本地租

房群、新

移民群、

帖子标题（3
选 1）：1.
Move-out

Cleaning｜首

单减$10，帮

你 100%拿回

租房押金！无

每个渠道

发 1篇帖

子，完成

刷新，确

保帖子有

曝光，至

少有 2条



子内容简洁，留联

系方式、定金政

策，避免冗长；4.
每 2小时刷新 1次

帖子（提高曝光

率），回复所有留

言和私信。

社区

群）；2.
Nextdoor
（本地社

区平台，

精准度最

高）；3.
Craigslist
（租房板

块，流量

大）；4.
小红书

（北美租

房/新移民

板块，适

合图文展

示）

隐形消费✅2.
高效搬出清

洁｜$120
起，房东快速

出租，租客顺

利退租，当场

回款 3. 新移

民副业适配｜

搬出清洁，低

投入$50起，

7天可赚第一

桶金帖子内

容：专业搬出

清洁，专注帮

租客拿回押

金、房东快速

出租，全程标

准化服务，时

间水印拍照留

存，无隐形消

费，首单优惠

$10，需收取

少量定金锁定

订单，服务结

束当场回款，

本地可上门，

支持华人沟通

（新移民友

好），联系方

式：XXX（电

话

/WhatsApp）
，附价目表+
案例图

咨询留言

/私信

Day3 私信锁

预约

（主动

1. 查看帖子留言、

私信，对所有咨询

的客户，10分钟内

各平台私

信、

WhatsApp/

私信话术（直

接用）：你

好！看到你需

至少对接

5个咨询

客户，锁



跟进，

提高成

交率）

回复（响应速度决

定成交率）；2. 主
动私信帖子里“求清

洁”“退租需要清

洁”“房东求清洁”的
客户，发送价目表+
案例图；3. 沟通时

直击痛点，引导客

户预约时间，锁定

订单，收取定金。

短信 要搬出清洁，

我是专业做

Move-out
Cleaning的，

专注帮租客拿

回押金、房东

快速出租，全

程标准化服

务，时间水印

拍照留存，无

隐形消费，首

单还能减

$10，需收取

少量定金锁定

订单，服务结

束当场回款，

本地可上门，

支持华人沟通

（新移民友

好）。你这边

是租客还是房

东？大概什么

时间需要清

洁？房屋是几

卧几卫？我给

你报精准价格

~

定 1-2个

潜在预

约，争取

收取 1个

定金（锁

定首单）

Day4 对接经

纪/物业

（批量

获客，

长期稳

定）

1. 找本地房产经纪

（Zillow、Redfin上

搜索本地经纪，获

取联系方式）、小

区物业（本地小区

官网、前台电

话）；2. 主动联

系，说明自己的服

务，提出“合作分成”
（比如“推荐 1个订

单，给你$20提

Zillow/Redf
in（找房产

经纪）、

小区官

网、物业

前台电

话、

WhatsApp/
邮件

对接话术（直

接用）：你

好！我是专业

做搬出清洁

的，主要帮租

客拿回押金、

房东快速出

租，全程标准

化服务，时间

水印拍照留

存，无隐形消

对接至少

3个房产

经纪、2
个小区物

业，建立

合作意

向，争取

1个经纪

初步承诺

推荐订单



成，批量订单提成

可上浮至$30/
单”）；3. 发送价目

表、服务介绍、案

例图，留下自己的

联系方式，约定后

续合作，明确分成

结算方式（订单完

成后 24小时内结

算）。

费，能帮你的

客户解决退租/
出租的清洁痛

点，节省时

间。现在有合

作分成活动，

你推荐 1个订

单，我给你

$20提成，批

量订单提成可

上浮，订单完

成后 24小时

内结算，后续

长期合作，希

望能成为你的

专属清洁合作

伙伴，这是我

的价目表和案

例，你可以参

考一下~

Day5 完成首

单，产

出真实

案例

1. 按预约时间，严

格执行 SOP四步流

程，提前 10分钟到

场，确保服务质

量；2. 全程拍照

（进场、清洁中、

清洁后），开启时

间水印，重点拍前

后对比图；3. 验收

回款后，让客户给 1
条简短评价（文字

即可），最好能拍 1
条短反馈视频；4.
整理首单案例（照

片+评价+反馈视

频），替换Day1准

备的模拟图；5. 记

手机（拍

照、拍视

频）、收

款工具

（Zelle/Ve
nmo/现
金）、备

忘录（复

盘记录）

要评价话术：

非常感谢你的

信任，这次清

洁你还满意

吗？如果方

便，麻烦给我

1条简短评价

（比如“服务

专业、守时，

清洁很干净，

顺利拿回押

金”），最好

能拍 10秒左

右的反馈视

频，我用来完

善案例，后续

你有需求或推

顺利完成

首单，回

款，拿到

1条评价

+真实案

例图（含

前后对

比），复

盘首单问

题并优化



录首单耗时、成

本、利润，复盘优

化。

荐朋友，都能

享受优惠，非

常感谢！

Day6 强化有

效渠道

（聚焦

能拿到

订单的

渠道）

1. 复盘前 5天的渠

道效果，找出“有咨

询、有订单”的核心

渠道（比如

Facebook租房群、

Nextdoor）；2. 在
核心渠道再发 2篇

帖子（用真实案例

图、客户评价），

刷新频率提高到每 1
小时 1次；3. 给
Day4对接的经纪/
物业，发首单案

例、客户评价，强

化合作信心，催促

推荐订单；4. 回复

所有咨询，跟进潜

在客户，锁定下一

个订单。

核心渠道

（复盘后

筛选）、

WhatsApp/
短信、邮

件

渠道发帖新增

话术：首单圆

满完成✅ 客户

真实评价“服
务专业、守

时，清洁很干

净，顺利拿回

押金”，附真

实前后对比图

+客户评价视

频，首单优惠

还在，需收取

少量定金锁定

订单，无隐形

消费，当场回

款，支持华人

沟通，需要搬

出清洁的朋

友，赶紧预

约，帮你轻松

退租、快速出

租~

核心渠道

增加曝

光，对接

的经纪/
物业有反

馈，锁定

1个新订

单，争取

收取定金

Day7 推加购

项，提

高单客

毛利+复
盘优化

1. 对已预约、已完

成订单的客户，主

动推荐加购项（重

点推冰箱、烤箱清

洁）；2. 在帖子、

私信中，突出加购

项的性价比、房东

验收重点；3. 复盘

7天获客效果，整理

“有效渠道”“高效话

术”“首单问题”，优

WhatsApp/
短信、各

平台帖

子、备忘

录（复

盘）

推加购项话术

（直接用）：

你好！提醒一

下，咱们的基

础清洁不包含

冰箱内部、烤

箱深度清洁，

这两个区域也

是房东重点检

查的地方，很

容易因清洁不

至少推出

1个加购

项，完成

2个订

单，明确

核心获客

渠道，复

盘 7天问

题并完成

优化



化价目表、话术；

4. 跟进潜在客户、

经纪/物业，确保下

一个订单落地。

到位扣押金。

加购冰箱内部

只要$30，烤

箱深度$40，
清洁后更易通

过房东验收，

拿回押金更有

保障，性价比

很高，需要一

起安排吗？

实操提醒：冷启动期间，重点是“完成首单、拿到案例”，不要纠结“客单价高低”，首

单哪怕少赚一点，也要做好服务，因为真实案例是后续获客的核心武器；同时，所

有咨询、订单都要记录在备忘录/Excel里，方便后续跟进；新移民可重点对接华人

圈层，沟通无壁垒，成交率更高。

七、盈利结构设计（明确怎么赚钱、赚多少钱，控制成

本）

核心：高现金流、高毛利，属于“时间变现型”生意，重点靠“基础清洁主单+高毛利加购

项”提升单客利润，同时控制时间成本、耗材成本，确保每单都赚钱；新手可直接按此

定价，无需自己调研。

（一）收入来源（清晰明确，无隐形收入，透明化）

1. 基础清洁费（主单，核心收入）：按户型定价，参考市场行情，可根据本地消费

水平微调（不低于成本，不高于同行均价，确保竞争力），具体如下：

￮ 小户型：1-2卧室、1个卫浴（≤800 sq.ft.）：$120-$140/单（首单优惠

$10，实际$110-$130）；

￮ 中户型：2-3卧室、1-2个卫浴（800-1200 sq.ft.）：$150-$180/单；

￮ 大户型：3卧室以上、2个卫浴以上（>1200 sq.ft.）：$200-$250/单（可按

面积递增，每增加 200 sq.ft.，加$20）。

2. 高毛利加购项（重点提升利润，毛利率≥70%）：这些项目耗时短、耗材少，是

盈利核心，必须主动推荐，具体如下：

￮ 冰箱内部清洁：$30/台（耗时 20分钟，耗材成本$2左右）；



￮ 烤箱深度清洁：$40/台（耗时 30分钟，耗材成本$3左右）；

￮ 窗户清洁（室内）：$50/套（耗时 40分钟，耗材成本$4左右）；

￮ 强力除垢（重污区域）：$20/区域（耗时 15分钟，耗材成本$1左右）；

￮ 加急交付（4小时内完成）：$50/单（在基础价基础上加收，不额外增加太

多成本，重点赚“时间溢价”）；

￮ 墙面污渍处理：$25/区域（耗时 25分钟，耗材成本$2左右，房东验收重

点，客户需求高）。

3. 合作分成返利（额外收入）：房产经纪/物业推荐订单，给对方$20/单提成（批量

订单$30/单），自己仍有不错利润（比如中户型$160/单，提成$20，净利润仍有

$100+）；可与经纪签订简易合作协议，明确分成规则。

（二）毛利计算（实操版，明确每单能赚多少钱）

核心公式：单客毛利 = 总售价（基础价+加购价）− 成本（时间成本+耗材成本+通勤

成本+提成成本）

成本明细（固定参考，可根据本地情况微调）：

• 时间成本：$25-$30/小时（自己做副业，按小时核算，若后期招人，可按$15-
$20/小时支付工资）；

• 耗材成本：$5-$10/单（极简档/标准档，耗材可重复使用，每单消耗少量，比如

清洁剂、手套；批量采购可降至$3-$8/单）；

• 通勤成本：$5-$15/单（根据距离远近，优先接本地订单，减少通勤成本；可规划

每日订单路线，集中服务同一区域，降低通勤成本）；

• 提成成本：$20-$30/单（仅合作渠道订单产生，散客订单无此项成本）。

实操案例（3种常见场景，新手可参考）：

案例 1：散客-小户型+1个加购项（冰箱清洁）

总售价：基础价$120 + 冰箱加购$30 = $150；

总成本：时间成本（2小时×$25）+ 耗材成本$8 + 通勤成本$7 = $50+$8+$7=$65；

单客毛利：$150-$65=$85（毛利率 57%，性价比极高，且即时回款）。

案例 2：散客-中户型+2个加购项（冰箱+烤箱）

总售价：基础价$160 + 冰箱$30 + 烤箱$40 = $230；

总成本：时间成本（3小时×$25）+ 耗材成本$10 + 通勤成本$10 =
$75+$10+$10=$95；

单客毛利：$230-$95=$135（毛利率 59%）。



案例 3：合作渠道-中户型（经纪推荐）

总售价：$160；

总成本：时间成本（3小时×$25）+ 耗材成本$10 + 通勤成本$10 + 提成$20 =
$75+$10+$10+$20=$115；

单客毛利：$160-$115=$45（毛利率 28%，虽毛利率低，但无需自己获客，节省时

间，可批量承接）。

（三）盈利优化技巧（实操重点，多赚少花）

1. 优先接本地订单（通勤时间≤30分钟），规划每日订单路线，集中服务同一区

域，减少通勤成本和时间成本；

2. 主动推荐加购项（重点推冰箱、烤箱、墙面污渍清洁，客户需求高、毛利高），

每单至少推 1个加购项，提升单客利润；可推出“加购套餐”（冰箱+烤箱=?$60，比单

独加购便宜$10），提高加购率；

3. 耗材批量采购（比如清洁剂、手套，在Walmart、Costco批量买更便宜），降低

耗材成本；用完的清洁剂瓶子可重复利用，进一步节省成本；

4. 合理安排订单时间（比如上午 1单、下午 1单，避免时间浪费），提高每日接单

量，增加总收入；可承接“加急订单”，赚取时间溢价；

5. 批量承接合作渠道订单（经纪/物业），虽单客毛利低，但无需获客，节省时间，

可规模化；长期合作后，可协商降低提成比例，提升毛利；

6. 老客户复购优惠（比如老客户下单减$15，复购 3次以上减$20），提升复购率，

降低获客成本。

八、风险红旗控制（避坑关键，出现即拒单，避免亏损）

核心：低风险创业的关键，是“提前识别风险、明确拒单红线、做好应对预案”，所有风

险均围绕“成本亏损、纠纷扯皮、合规违规”三大类，以下每一条风险均标注“红旗信号+
应对措施+拒单标准”，新手可直接对照执行，出现红旗信号立即停止对接，避免不必

要的损失。

（一）订单类风险（最常见，重点规避扯皮和亏损）

1. 红旗信号 1：客户拒绝确认订单细节（地址、清洁范围、价格），仅口头约定，

不愿回复“确认”信息，拒绝支付定金应对措施：接单后 10分钟内，按交付 SOP第一

步的订单确认话术，反复发送文字确认信息，明确告知客户“文字确认和定金是为了避

免后续误会，保护双方权益，定金可抵扣尾款，爽约定金不退仅针对客户单方面违

约，我方违约则全额退还定金并补偿$10”；若客户仍拒绝配合，不再反复沟通，直接



终止对接。拒单标准：客户明确表示“不文字确认、不支付定金”，仅要求“上门再说”“先
服务再确认”，直接拒单，避免上门后客户临时砍价、变更清洁范围，导致时间、耗材

和通勤成本浪费。

2. 红旗信号 2：客户隐瞒房屋真实情况（如重污严重、房屋内有大量废弃杂物、墙

面大面积损坏/涂鸦，且未提前告知）

应对措施：接单时主动询问客户“房屋是否有重污区域、大量废弃杂物或墙面损坏”，并

要求客户拍摄现场照片确认（参考交付 SOP第二步的进场拍照要求）；上门后发现隐

瞒情况，立即停止清洁，现场拍摄照片/视频留存（开启时间水印），当场跟客户沟

通，明确告知“需额外增加清洁费用（重污区域$20/处、废弃杂物清理$30-$50/单、墙

面涂鸦处理$25/区域），或缩小清洁范围”，客户同意并文字确认后再继续服务；客户

不同意则终止服务，仅收取$20上门服务费（覆盖通勤和基础耗材成本）。拒单标

准：客户隐瞒房屋严重问题（如全屋重污、堆积大量废弃杂物），且拒绝支付额外费

用、拒绝协商调整清洁范围，直接终止服务，不浪费后续时间和人力；提前在订单确

认时告知客户“隐瞒房屋情况导致清洁难度增加，需额外计费，否则有权终止服务”。

3. 红旗信号 3：客户要求“先清洁、后付款”，拒绝当场回款，或要求“验收后 3-7天

付款”
应对措施：明确告知客户“本服务全程即时回款，验收合格当场结清，提前收取的

10%-20%定金可抵扣尾款（参考项目核心信息中的现金流属性），这是北美搬出清洁

行业常规操作，也是为了保障双方权益，规避坏账风险”；若客户坚持后付款，可协商

“验收合格后，当场通过 Zelle/Venmo即时到账付款”，坚决拒绝任何账期；客户仍不同

意，不再协商，直接拒单。拒单标准：客户明确拒绝当场回款，坚持要求“验收后 3-7
天付款”等账期，或拒绝任何即时到账付款方式，直接拒单，契合项目“即时现金流”核
心优势，避免后期坏账亏损。

4. 红旗信号 4：客户临时变更订单（提前 1小时内变更时间、扩大清洁范围，且不

愿支付加急费/加购费）

应对措施：提前在订单确认时告知客户“临时变更订单需提前 1小时以上通知，变更时

间若导致我方空窗，需支付$20空窗费；扩大清洁范围需额外支付对应加购费（参考

盈利结构中的加购项定价），加急交付（4小时内完成）需支付$50加急费”；客户临

时变更且拒绝支付相关费用，可协商调整至其他空闲时间，无法协商则终止服务，按

约定扣除定金（客户单方面违约）。拒单标准：客户在服务前 1小时内临时变更订单

（变更时间、扩大范围），拒绝支付空窗费、加急费或加购费，且态度强硬、不愿协

商调整时间，直接终止服务，按约定扣除定金，避免自身时间和人力浪费。

（二）合规类风险（易忽略，规避罚款和法律纠纷）

1. 红旗信号 1：客户要求清洁违禁物品（如易燃易爆物品、有毒有害物品、违禁药

品残留），或房屋内有违禁物品

应对措施：接单时主动询问客户“房屋内是否有易燃易爆、有毒有害、违禁药品等违禁



物品”，明确告知客户“不承接任何违禁物品清洁服务”；上门后发现房屋内有违禁物

品，立即停止所有服务，拍摄现场照片/视频留存证据（参考交付 SOP第二步的拍照

要求），快速撤离现场，不与客户争执，必要时联系当地警方，无需退还客户已支付

的定金（客户隐瞒违禁物品，属于违约）。拒单标准：只要客户要求清洁违禁物品，

或上门后发现房屋内有任何违禁物品，无论客户如何协商、是否愿意加钱，立即拒

单、撤离现场，坚决规避法律风险和人身安全风险。

2. 红旗信号 2：客户要求“违规处理垃圾”（如不分类、随意丢弃大件垃圾、危险垃

圾，违反北美本地垃圾分类规定）

应对措施：接单前跟客户确认本地垃圾分类要求和垃圾丢弃地点，明确告知客户“我方

仅负责打包厨房、卫浴等常规生活垃圾，并按规定放入指定垃圾桶（参考交付 SOP第

三步的垃圾处理要求），大件垃圾、危险垃圾需由客户自行处理，垃圾需严格按本地

规定分类”；客户要求违规处理垃圾，当场明确拒绝，耐心说明违规丢弃垃圾的后果

（北美部分地区罚款$50-$200/次），客户坚持要求违规处理，则终止服务，定金退还

（非我方违约，仅为规避合规风险）。拒单标准：客户明确要求违规处理垃圾（不分

类、随意丢弃大件/危险垃圾），且不愿自行处理、不愿配合分类要求，直接拒单，规

避本地政府罚款和合规纠纷。

3. 红旗信号 3：涉及“资质要求”的特殊清洁需求（如高端公寓、商业房屋、医疗相关

房屋的搬出清洁，部分地区要求具备专业清洁资质）

应对措施：接单时主动询问客户“房屋类型是否为普通住宅”（参考启动模型中成本档位

的覆盖订单类型），若客户需求为高端公寓、商业房屋、医疗相关房屋等，先通过本

地政府官网或行业渠道，确认该类型房屋清洁是否需要专业资质；若需要资质且自身

未具备，直接告知客户“暂不提供此类房屋清洁服务，可推荐具备对应资质的同行”，不

承接该订单，避免违规。拒单标准：房屋清洁需要专业资质，且自身未具备相关资

质，无论客户出多少钱、如何协商，直接拒单，规避违规经营风险（北美部分州违规

提供需资质的服务，罚款$100-$500）。

（三）人身及财产类风险（保障自身安全，规避赔偿）

1. 红旗信号 1：房屋内有宠物（如大型犬、烈性犬、未接种疫苗的宠物），客户无

法管控，或宠物具有攻击性

应对措施：接单时询问客户“房屋内是否有宠物，宠物是否接种疫苗、能否有效管控”，
明确告知客户“若宠物具有攻击性，需提前隔离”；上门后发现宠物无法管控、具有攻击

性，立即要求客户将宠物隔离至单独房间（远离清洁区域）；客户无法做到，直接撤

离现场，终止服务，收取$20上门服务费（覆盖通勤成本，参考盈利结构中的通勤成

本标准），定金退还（非客户违约，仅为保障自身人身安全）。拒单标准：客户无法

管控具有攻击性的宠物（如烈性犬、未接种疫苗且暴躁的宠物），不愿将宠物隔离，

直接拒单，规避人身伤害风险（被宠物咬伤后医疗成本极高，且耗时耗力）。

2. 红旗信号 2：房屋内有老化电路、漏水、燃气泄漏等安全隐患，客户未提前告



知，且未处理

应对措施：上门后先检查房屋是否有老化电路、漏水、燃气泄漏等安全隐患，发现隐

患后立即停止清洁，关闭相关水电阀门（避免隐患扩大），告知客户“房屋存在安全隐

患，需先请专业人员处理完毕，否则无法继续服务，避免发生火灾、漏水损坏等安全

事故”；客户拒绝处理隐患，直接撤离现场，终止服务，定金全额退还，不收取任何费

用（非双方违约，仅为安全考量）。拒单标准：客户拒绝处理房屋内的老化电路、漏

水、燃气泄漏等安全隐患，坚持要求继续清洁，直接拒单，规避人身安全和财产损失

（如电路老化引发火灾，自身可能承担连带责任）。

3. 红旗信号 3：客户房屋内贵重物品无明确摆放，且拒绝现场确认、签字，暗示“清
洁后若有损坏需全额赔偿”
应对措施：上门后按交付 SOP第二步，拍摄房屋内贵重物品（家电、家具、首饰等）

照片，开启时间水印，要求客户现场确认贵重物品状态，必要时签订简易贵重物品确

认单（简易签字单可提前打印，参考冷启动 Day1的定金单模板制作）；客户拒绝确

认、拒绝签字，且暗示“无论是否为我方损坏，均需全额赔偿”，当场告知客户“为避免

后续纠纷，无法继续提供清洁服务”，终止服务，定金全额退还。拒单标准：客户拒绝

确认贵重物品状态、拒绝签字，且明确要求“清洁后若有任何损坏，无论原因，均需我

方全额赔偿”，直接拒单，规避不合理赔偿风险，避免后期扯皮亏损。

（四）风险管控核心原则（必记，新手可贴在备忘录）

• 不抱侥幸心理：任何红旗信号，只要出现，先暂停对接，不盲目接单，宁愿少赚

一单，也不承担亏损和纠纷风险；（贴合前文所有风险场景，新手可直接牢记）

• 全程留痕：所有沟通、订单确认、房屋状态、清洁过程，均以文字、照片、截图

形式留存（至少 3个月），这是应对纠纷的核心证据；（呼应交付 SOP中的拍照、确

认要求，保持一致）

• 明确边界：提前跟客户说清“服务范围、收费标准、违约规则、免责条款”，不模

糊、不妥协，避免客户后期“无理要求”；（衔接订单确认 SOP，新手可直接照搬确认

话术，明确边界）

• 果断拒单：不符合接单条件、存在风险的订单，果断拒绝，不纠结、不犹豫，低

风险是创业长久的关键，而非“接单数量”；（呼应本章核心，强化新手拒单意识，避免

踩坑）

重点提醒：所有拒单、终止服务的情况，均需以文字形式告知客户原因，留存沟通

记录，避免客户后续恶意投诉；若客户出现恶意骚扰、敲诈勒索，直接保留证据，

联系当地警方或平台投诉（如 Facebook、Nextdoor平台）。
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