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El Manual del
Constructor de
Piscinas con IA

Cdmo llevar un negocio de construccién de piscinas en la era de la I1A

— y gana mas veces las ternas de presupuestos en las que ya estas.

EL SISTEMA COMPLETO - SIN RELLENO - LIBRE PARA COMPARTIR

THE EVERYTHING



Léelo primero

Hace diez afos, llevar un buen negocio de piscinas era alguien al teléfono, un gestor, y aun asi calcular
el tamano del vaso, las cargas del terreno y las certificaciones de obra en un papel en la furgoneta entre
visitas.

Hoy, un pequefo constructor con el montaje adecuado responde cada consulta en cuanto entra,
presupuesta mas recto y honesto, hace seguimiento durante los meses en que el cliente compara — y
firma mas de esas ternas de tres presupuestos que una empresa de diez cuadrillas al otro lado de la
ciudad. Y no dedica ni una noche al papeleo.

No es mas listo que tU. No es mejor constructor. Y desde luego no es un experto en ordenadores — a
uno de los mejores que hemos visto lo pillamos presupuestando trabajos en una libreta sobre el asiento
del copiloto hace dos afios. Solo entendié una cosa antes que los demas: la mitad aburrida del
negocio — las consultas, los seguimientos, los presupuestos honestos, las sefales y las
certificaciones, el cumplimiento y los registros de entrega — ya puede hacerse sola. Asi que puso su
energia donde esta el dinero: en la obra, y en convertir a compradores prudentes que piden tres
presupuestos en clientes que firman, recomiendan y se quedan para el mantenimiento.

Este es el manual de cémo lo hace. Nada de «50 férmulas para copiar». Nada de rollos tecnolégicos. El
sistema de verdad — como pensarlo, qué montar, en qué orden, y los errores que hacen que buenos
constructores lo dejen antes de que arranque. Léelo de principio a fin y llevaras un negocio de piscinas
mas ordenado y rentable que ahora, aungue no gastes ni un euro en software.

UNA PALABRA CLARA SOBRE LO QUE SIGUE SIENDO TUYO

Nada de esto le promete a un cliente una fecha de fin, ni asegura que no habra sorpresas
cuando excaves, ni decide cémo se construye la piscina — y nunca sustituye tu evaluacion en
la parcela, tu licencia, ni las normas con las que construyes. Se ocupa del papeleo. Si una
parcela dara roca o un nivel freatico alto es una decisién de oficio; lo que una obra costara de
verdad y cuanto tardara es un juicio tras una visita en condiciones, no una promesa por
teléfono; quién paga qué y cuando es un contrato atado a hitos; y como se calcula la piscina y
se construye la valla de seguridad lo marcan las normas y tu licencia. Todo eso sigue siendo
tuyo, de principio a fin.
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El nuevo terreno de juego

Las 3 cosas por las que te juzga un comprador prudente que pide tres presupuestos — y por qué el trato esta
medio ganado antes de pisar la parcela.

Piensa primero en la |I1A

Deja de pegar la IA a los viejos habitos. Redibuja el negocio con la IA tocandolo todo primero.

No vuelvas a perder un trabajo

Responde el primero, agenda la visita, fija el nUmero y haz seguimiento durante los meses en que comparan.

Presupuesta antes de salir de casa

Por qué un precio honesto necesita una visita real — y como la IA cualifica el trabajo y agenda la visita antes
de mover una cuadrilla.

Cobra sin la persecucion incomoda

Una sefial modesta, pagos por hitos y la honestidad con el dinero que gana a un comprador nervioso.

La bandeja que se gestiona sola

Ordenada, redactada y vigilando tu dinero — hasta leida en voz alta al volante.

Tu jefe de oficina digital

El parte de la mafiana, los expedientes y los registros de cumplimiento que se montan solos.

Parece el doble de grande de lo que eres

Todo con tu marca, la prueba de que seguiras ahi, y la rueda de mantenimiento, equipos y recomendaciones
que se alimenta sola.

El cambio en 30 dias

Una semana cada vez, el dial de confianza, y usar la cola de obra real — nunca un falso «solo hoy».

La auditoria de fugas en 2 minutos

Encuentra exactamente por donde se te escapan presupuestos que ya tenias — y qué arreglar primero.
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01 CHAPTER ONE

El nuevo terreno de juego

Alguien cuyos hijos estan creciendo, o que acaba de ver subir la piscina del vecino,
no distingue a un constructor sélido de uno que desaparece. Te juzga por lo que
alcanza — y ahi es donde la mayoria de empresas de piscinas pierden en silencio los
mejores trabajos del ano.

Nadie llama en panico — esto es lo contrario de un oficio de urgencias. Llevan un afio sofiandola, van a
pedir tres 0 mas presupuestos, y lo que mas temen es que un constructor les coja la sefial y quiebre
antes de terminar, dejando un agujero en el jardin. Llaman por ahi, pero deciden durante meses. El
trabajo se lo lleva quien acierta primero en tres cosas:

a ¢Respondiste el primero — y agendaste la visita? La primera respuesta en condiciones gana
la evaluacion vy fija el nUmero con el que se juzga cada presupuesto posterior. Tarda en contestar
y seras el tercer presupuesto que nadie se cree.

o ¢Sonaste honesto, no agresivo? Quien da la respuesta recta — «no puedo darte un precio en
condiciones hasta ver tu parcela, porque la roca o un nivel fredtico alto lo cambian todo» — e
invita encantado a comparar se queda la confianza. Un discurso de «firma hoy» aqui suena a
aviso, no a chollo.

o ¢Fue facil tratar contigo — y seguiras ahi en la entrega? Una direccion local real, una licencia
y un seguro que puedan comprobar, pagos por hitos en vez de una sefal gorda, piscinas
terminadas junto a las que ir a pararse. En un oficio donde algunos cogen el dinero y quiebran a
mitad de obra, lo seguro y hecho para durar gana el trabajo.

¢Ves lo que no es ninguna de esas cosas? Lo bien que llevas la cuadrilla. Las tres van de estar
localizable, sonar honesto y llevar el papeleo — justo lo que odias al final de un dia en la obra. Y esto es
lo que nadie te cuenta: la competencia ya funciona con IA. La pregunta no es si la IA entra en la
construccién de piscinas — es si trabaja para ti o contra ti.



¢La buena noticia? Es la primera vez que la tecnologia favorece al pequefio. Las grandes empresas que
se comen el sector van con comités, despliegues y cursos. Tu puedes decidirlo un martes y estar
respondiendo el primero el viernes. El terreno acaba de darse la vuelta: el constructor pequefio y
honesto ya puede parecer y rendir como la marca nacional — sin los gastos generales de la marca
nacional, y sin que el comprador se pregunte si seguiras ahi en la entrega.

«Pero yo no soy de ordenadores»

Tampoco lo son los que mejor lo hacen. Uno de los que mas rapido lo ha adoptado es un duefio con 26
afios de oficio que solo cogid un ordenador hace tres afios. Sus palabras: «No te preocupes por la
ortografia. No te preocupes por la gramatica.» Si sabes mandar un mensaje o dejar un audio, puedes
llevar todo lo de este manual. Saber decir lo que quieres es el nuevo requisito — y los constructores,
que cada dia guian a un comprador prudente por sus opciones, ya son buenos en eso.

200_800 Lo que suele cobrar el software de disefio, presupuestos y gestién de

obra — y aun asi te hace teclear y perseguir a ti. Un duefio pagaba mil
€ euros al mes por herramientas que su equipo apenas usaba. Todo lo

de este manual o sustituye ese gasto o hace que se gane el sueldo.
+ al mes

Las empresas tres veces tu tamafio son lentas porque son grandes. Esa es tu oportunidad. Este manual
va de cruzarla.



02 CHAPTER TWO

Piensa primero en la |IA

Antes de tocar una sola herramienta, hay que arreglar como piensas sobre esto —
porque el mayor error no es comprar el software equivocado. Es pegar la IA a tu vieja
forma de trabajar y extranarte de que nada cambie.

Cada proceso de tu negocio se montoé sobre una idea: que una persona tiene que hacer cada paso.
Alguien responde la consulta. Alguien elabora el disefio y teclea el presupuesto. Alguien persigue la
sefal y la certificacion. Todo tu dia estd montado sobre esa idea — y esa idea acaba de morir.

No automatices tu viejo proceso. Redibujalo — con la IA tocandolo todo primero y tu supervisando.
Tres cambios de mentalidad:

Cambio uno — delega resultados, no pasos

Deja de pensar «qué botones pulso». Ahora le hablas a tu negocio como a un buen encargado: dices el
resultado y él saca los pasos. Un duefio repone material con un mensaje desde el mostrador del
distribuidor — «cojo la bomba y el filtro para el trabajo de los Nufiez» — v el pedido, el gasto y las
cuentas se ordenan solos.

Cambio dos — la IA primero, ti después

La IA da el primer pase de todo, y tu apruebas, ajustas o corriges. El presupuesto esta redactado antes
de que te sientes. Un cliente lo describi6 asi: «Nueve de cada diez veces esta perfecto. Solo das a —
si, envia.» Tu trabajo se reduce a diez segundos de criterio, no cuarenta minutos de teclear.



Cambio tres — las correcciones son inversiones

Con el software normal, corriges el mismo fallo para siempre. Con la IA, lo corriges una vez. Dile que un
presupuesto estandar nombra las exclusiones y las partidas variables, que una parcela en pendiente
debe marcar siempre la contencion, y que nunca prometes un precio firme antes de ver la parcela — y
responde: «Lo recordaré a partir de ahora.» Cada correccion se acumula. A los seis meses
presupuesta como td, escribe como tl y conoce tus reglas — porque se lo ensefiaste, una vez.

El ejercicio de reimaginar

Recorre tu negocio y hazte una pregunta sobre cada interaccion: «;,Cémo seria esto si la IA lo tocara
primero?»

INTERACCION A LA ANTIGUA CON LA IA PRIMERO
Entra una consulta mientras estas Buzoén de voz. Perdida para Atendida y cualificada, visita agendada —
en una obra quien contesto antes. un precio fijo honesto con sus variables

redactado para la manana.

Llega el material equivocado del Lo ves en obra, persigues al Marcado contra el trabajo, pedido de
distribuidor mostrador, pierdes el dia. nuevo automaticamente — solo te enteras
si vuelve a fallar.

Llega la nueva tarifa del Enterrada bajo 200 correos. Extraida, aplicada a tus precios — «las

distribuidor Precios viejos en tu proximo bombas y la coronacion suben en seis
presupuesto. lineas».

El trabajo llega a la entrega Mantenimiento nunca Certificacion enviada desde la obra.
ofrecido. Certificacion «esta Mantenimiento, climatizacion y paisajismo
noche». ofrecidos mientras estan contentos.

Cada capitulo a partir de aqui es solo este ejercicio aplicado a una parte de tu negocio.



03 CHAPTER THREE

No vuelvas a perder un trabajo

Empecemos por la fuga que mas te cuesta y menos te duele — porque nunca ves la
factura.

El trabajo de mas valor en piscinas no llega como una urgencia. Llega como una consulta meditada de
alguien que va a reunir tres presupuestos durante los préximos meses — y es perecedero de un modo
que no tiene nada que ver con el panico. Quien responde primero agenda la visita y fija el nimero con
el que se mide cada presupuesto posterior. Quien tarda se convierte en el tercer presupuesto olvidado.
La consulta entra en la furgoneta a las cuatro de la tarde mientras hormigonas un vaso. Suena y nadie
coge. Ese comprador llama a la siguiente empresa de la lista, y ahora agendan ellos la evaluacion, no
tu. Perdido.

En una compra meditada y de ticket alto, la primera respuesta en
EI condiciones gana la evaluacién y fija el nimero con el que se juzga
- cada presupuesto posterior. Una consulta perdida no es una venta
p rl m e ro aplazada — es la visita, y normalmente el trabajo, servida a un
competidor. Y responder tarde hunde tu posicion en las busquedas,
agenda la visita asi que te cuesta también la siguiente.

El comprador dispuesto a gastar 50.000 € no deja mensaje en el buzén. Llama a la siguiente empresa.
El buzén de voz es donde van a morir los mejores trabajos del afio. El arreglo con la IA primero es méas
grande — porque una consulta son en realidad dos problemas.

Problema uno — la consulta que no pudiste coger

Una recepcionista con IA responde en nombre de tu negocio, 24/7, suena tranquila y normal al teléfono,
y captura cada detalle — dénde esta la parcela, acceso aproximado, hormigdn o fibra, si ya han pedido
presupuestos — mientras estas en una obra o dormido. Y hace lo que gana el trato: responde primero,
siempre, para que seas el constructor que agenda la evaluacion mientras los demas siguen en el buzén.



Problema dos — el seguimiento que nadie hizo

Un trato de piscina no se gana en la primera llamada — se gana en los meses que siguen, mientras el
comprador reline sus otros dos o tres presupuestos y agoniza sobre quién no quebrara. La mayoria de
constructores responde una vez y se calla. Quien mantiene un contacto honesto — respondiendo «¢ por
qué el tuyo no es el mas barato?» y «¢cuanta sefial quieres por delante?» y «¢seguiras ahi en la
entrega?» — es quien sigue en pie cuando firman.

v Cada consulta atendida en nombre de tu negocio — incluidas las seis de la tarde, el domingo, y
el aluvion de primavera cuando suena a la vez cada teléfono de piscinas del pueblo.

v Un registro buscable de cada llamada — «¢qué acordamos sobre la opcién de fibra y la sefial?»

v Seguimientos que se disparan en toda la ventana de comparaciéon — semana 1, semana 4,
semana 8 — para que seas el presupuesto que recuerdan, no el que se quedd callado.

v Los datos del trabajo de la consulta — parcela, acceso, tipo de piscina, de quién es la propiedad
— pasan directos al expediente, no se teclean tres veces.

El teléfono deja de ser lo que te cuesta los mejores trabajos y pasa a ser lo que agenda la evaluacién —
y te mantiene en la sala durante los meses en que deciden.



O I CHAPTER FOUR

Presupuesta antes de salir de casa

La construccion de piscinas tiene una trampa de presupuestos que la mayoria de
oficios no tiene: la respuesta honesta a «gcuanto por una piscina?» por teléfono suele
ser «no puedo decirlo bien hasta ver tu parcela» — y de tu boca eso puede sonar a
excusa.

No has visto el terreno, si hay roca, el nivel freatico, cémo cae la
- parcela, ni si una excavadora puede siquiera entrar al jardin. Una
SI n parcela llana y facil, una en pendiente que pide contencién, un hoyo
que da con roca, un trabajo donde el vaso hay que gruarlo por encima

|
p rec I o de la casa — trabajos y costes muy distintos, y nada de eso se sabe

por una foto de satélite. Un precio firme por teléfono es una

-
fl rm e suposicion. Es ademas justo la jugada de los que arriesgan: dispara
bajo para ganar el trabajo, luego les suelta modificaciones en el hoyo
por telefono que llevan un presupuesto de 40.000 € a 70.000 — la historia de terror

que todo comprador ya ha oido.

Asi que el operador honesto presupuesta la estructura con seguridad y aplaza el niumero con
honestidad: una visita real, y luego un precio fijjo que nombra la piscina, el acabado, las exclusiones y
exactamente qué puede variar — roca o agua en el hoyo, contencion si la parcela la pide, acceso dificil.
Un precio cerrado y total sin ver la parcela no es confianza — es la marca del aficionado, y los
compradores han aprendido a leerlo como el arranque del sobrecoste.

El presupuesto con la IA primero lo pone facil: la |A cualifica el trabajo antes de mover una cuadrilla. Asi
se ve en un negocio de piscinas real hoy.

v Hace las preguntas correctas primero. Desde la consulta, la IA repasa lo que de verdad marca
el precio — donde esté la parcela, acceso probable, hormigon o fibra, tamafio aproximado, si
quieren climatizacion — para que agendes una visita real, no un quizas.

v Presupuesta desde TU estructura. Dale tus trabajos pasados y aprende tus precios de piscina,
tus cargas de terreno y tus tasas de modificacion — y da un precio fijo honesto con las partidas
variables nombradas, no un nimero que se dispara.

v Pilla lo que se te olvidd. No se cansa ni deja fuera la valla de seguridad, la contencion en una
parcela en pendiente, o que un acceso estrecho cambia todo el método.



Por esto importa la evaluacion, no el palpito por teléfono: el

40 OOO € presupuesto «barato» que calla sobre la roca, el agua y el acceso no
|

es barato — es el arranque de las modificaciones que llevan una

> piscina de 40.000 € a 70.000 en el hoyo, queman la confianza y matan
|

la resefia. El precio fijo honesto nombra qué puede variar y por qué,

€ por delante, para que no haya emboscada. Esa honestidad sobre las
sorpresas gana a una promesa de «sin sorpresas» que la tierra puede
el sobrecoste que evitas romper.

El alcance por escrito tras la visita no es burocracia — es la venta

Como el numero honesto depende de lo que encuentres en la parcela, la jugada es agendar la visita
ahora y poner el precio fijo — con sus variables nombradas — por escrito después, antes de que nadie
firme. Bien planteado, eso no es un retraso — es lo que le dice a un comprador prudente que no eres el
que dispara bajo por teléfono y embosca en el hoyo. «Te damos un precio fijo por escrito después de
ver de verdad tu parcela, y te decimos por delante qué podria cambiarlo» convierte tu honestidad en la

razon de que te eligieran.

Y luego lo que todos se saltan — el seguimiento. Un mensaje, una semana después: «Oye, jte llegd el
presupuesto y las notas de la visita?». Ese Unico mensaje gana mas trabajos que bajar el precio. Con la
IA primero, el seguimiento no es una costumbre que construyes. Es algo que simplemente pasa.

LA CLAVE NO ES EL SOFTWARE

Es el estandar: cualifica antes de salir, nunca cotices un precio firme que no has evaluado, ponlo
por escrito tras una visita real con las variables nombradas, haz seguimiento en toda la ventana
de comparacién. Un constructor con una libreta que cumple ese estandar gana a uno con una
app que no. La IA solo hace el estandar sin esfuerzo.



05 CHAPTER FIVE

Cobra sin la persecucion incomoda

Has ganado el trabajo. Ahora toca cobrar — y en piscinas nunca es una sola factura
al final. Hay una senal, una tanda de certificaciones a lo largo de una obra de meses,
a veces financiacion, y un cliente nervioso vigilando cada pago.

Esto es lo mas tranquilizador que puedes hacer por un comprador

U aterrado de que un constructor quiebre a mitad de obra: no pidas una
n a sefial grande por delante. Una sefial modesta para asegurar el hueco,
=2 y luego pagos que siguen hitos reales y visibles — excavacion hecha,

Se n a I vaso puesto, gresite terminado, entrega — para que su dinero siga a

un trabajo que ve. Pedir de mas por delante es justo el aviso que
m Od esta estan filtrando: un constructor que quiere casi todo el dinero antes del
hoyo puede estar financiando el trabajo anterior con él. Los pagos por
hitos no solo son justos — son tu sefial de confianza mas fuerte.

luego pagos por hitos

La persecucion es un problema de sistema, no de personas. Arregla el sistema y no vuelves a tener la
conversacién incémoda.

a Cobra la senal modesta en cuanto firman. Un pago con tarjeta o un enlace de «paga ya» al
aceptar gana a «aqui estan mis datos bancarios» — y asegura el trabajo frente a los otros dos
presupuestos, sin pedir una cifra que asuste.

o Factura cada certificacion automaticamente. Sefal al firmar, luego una certificacion en la
excavacion, en el vaso, en el gresite, en la entrega — facturadas en los hitos acordados, para
que nadie tenga que acordarse.

e Ofrece financiacion honesta, sin sobreprecio oculto. Si financian, el tipo y las condiciones
estan sobre la mesa — nunca una comision del prestamista colada en el precio.

° Sube el tono solo si hace falta. La mayoria paga al primer o segundo aviso. Tu sigues siendo el
bueno todo el camino.

El dinero es el dinero: este es el Unico sitio donde al principio llevas la IA en corto. Ella redacta, tu
apruebas — hasta que la hayas visto acertar durante un mes.



06 CHAPTER SIX

La bandeja que se gestiona sola

Tu bandeja de entrada es donde se escapa dinero en silencio y entra estrés.

Extractos de distribuidores, fichas técnicas de equipos, el ayuntamiento aprobando un permiso, un
cliente preguntando por su fecha de entrega, formularios de garantia, nuevas tarifas, un vallador
confirmando la instalacion de la barrera — todo mezclado con publicidad, todo llegando mientras estas
en una obra con la manguera en una mano Yy la regla en la otra. Un duefio empez6 con 24.000 correos
atrasados: «Leia un correo, se perdia. Ni siquiera lo volvia a encontrar.»

Con la IA primero, la bandeja se convierte en algo ya resuelto para cuando la miras:

v Triados. Los tres correos que importan hoy suben arriba, marcados con el porqué — «este es el
del ayuntamiento aprobando tu permiso».

v Redactados. Respuestas de rutina — «si, construimos fibra y hormigdn», «vamos llenos hasta el
mes que viene» — escritas y esperando. Miras, ajustas, envias.

v Respondidos al momento. «;Cuanto presupuestamos el trabajo de los Rossi por la piscina de
hormigén y la climatizacién?» — y lo encuentra al instante.

LO QUE NADIE ESPERA — TE CUIDA EL DINERO

Como la IA lo lee todo, pilla cosas. Un negocio: «Ya me ha ahorrado miles en productos mal
pedidos — me dijo: oye, por tus trabajos pasados seguramente quieres este otro.» A otro un
proveedor le facturd por error con un 50% de diferencia — marcado automaticamente antes de
pagarlo.



Oi CHAPTER SEVEN

Tu jefe de oficina digital

Todo negocio de piscinas tiene un jefe de oficina. Normalmente eres tu, haciéndolo
mal a las diez de la noche.

U La persona de administracién de un negocio se fue una semana de
n a baja. El duefio: «Llevamos una semana sin ella en la oficina, y nos ha
ayudado a hacer su trabajo.» Acabd siendo una de sus mejores

Se m a n a semanas — no sobrevivir a la semana, una de las mejores — porque

Sh e los seguimientos y las persecuciones no pararon cuando ella paro.

El parte de la manana

Antes de arrancar: los trabajos de hoy en orden, qué obra espera material del distribuidor, qué consulta
debe recibir seguimiento hoy, a quién perseguir por una certificacion, y el permiso o el punto de
cumplimiento que te mordera si lo olvidas. Dos minutos con un café — y tu encargado también lo sabe.

Expedientes que se montan solos

Cada foto, disefo, presupuesto, nota de visita y correo se archiva solo en el trabajo correcto — asi,
cuando el cliente llame a los ocho meses por la climatizacidén o un mantenimiento, tienes todo el
historial. La consulta, la evaluacion, la roca que anotaste, el calendario de hitos, las condiciones de
garantia — todo en un sitio.

El papeleo sin el agobio

El registro de la visita, el calendario de hitos, la firma de la valla de seguridad y el cumplimiento, el
dosier de entrega — pedidos, capturados contra el trabajo y guardados donde los encuentras. Nunca
inventados por ti, y nunca un sustituto de tu propia evaluacion ni de tu licencia — solo evitando que se
pierdan.



08 CHAPTER EIGHT

Parece el doble de grande de lo que
eres

Aqui va un secreto en el que las grandes empresas confian que no sepas: casi todo
«parecer profesional» — y «parecer que seguiras ahi en la entrega» — es
presentacion, y la presentacion ahora es casi gratis.

Un pequefio constructor y una empresa de cincuenta personas pueden enviar el mismo presupuesto y
disefio impecables y con marca — y mostrar la misma direccién real, la misma licencia y seguro
comprobables, el mismo calendario de pagos por hitos, y las mismas resefias de verdad. En un oficio
donde el mayor miedo del comprador es que le cojas la sefial y quiebres a mitad de obra, el pequefio
que parece seguro y hecho para durar recibe la confianza del grande, y puede cobrar como él.

La rueda de recomendaciones — a proposito, no por casualidad

o Retén — haz que toda la obra sea facil, honesta y clara, y vigila su piscina, para que seas a
quien llaman para un mantenimiento o un climatizador, no un desconocido.

e Reseiia — pide la resefia de Google en el momento en que estan mas contentos, el primer
verano que se bafan, automaticamente, con el enlace. Las resefias y responder rapido suben tu
posicién — y un comprador prudente, con miedo a que quiebres, se apoya mucho en ellas.

o Recomienda — una piscina es un escaparate y la barbacoa de verano es una sala de muestras.
La piscina que hiciste en una casa te trae al vecino que la vio nacer; las piscinas se agrupan, una
calle cada vez.

° Revende — este es todo el juego. Una piscina es una relaciéon de 20 afios: mantenimiento y
quimica de por vida, luego la bomba, el filtro y la depuradora se gastan y se reemplazan, luego la
climatizacién para estirar la temporada, luego el pavimento y el paisajismo. Esta todo en el
expediente. Un recordatorio en el momento justo convierte una obra en una década de trabajo.

EMPIEZA HOY — INCLUSO SIN TECNOLOGIA

Pidele una resefa a cada cliente contento el primer verano que se bafian, y haz siempre la
pregunta que abre la escalera — «;quieres que te la vigile y te organice el mantenimiento y la
climatizacién cuando te venga bien?». Un cliente que acaba de tener el resultado honesto que
prometiste es lo mas receptivo que lo encontrards jamas.



09 CHAPTER NINE

El cambio en 30 dias

Todo lo de arriba funciona. La razéon de que la mayoria de constructores no lo hagan
funcionar es que lo intentan todo a la vez, se agobian a mitad de obra y vuelven a lo
de siempre. Asi que: una cosa cada vez, sin parar de trabajar.

Semana 1 — Tapa la mayor fuga: el tiempo de respuesta. Cada consulta atendida y
cualificada, la visita agendada, los seguimientos disparandose en la ventana de comparacion.
Esto empieza a pagar todo el ejercicio de inmediato.

Semana 2 — Arregla los presupuestos. La |IA cualifica el trabajo y da un precio fijo honesto con
las variables nombradas desde tu estructura; tu lo corriges — y cada correccion es una leccion
que guarda. Presupuestos por escrito tras una visita real, con el seguimiento siempre.

Semana 3 — Arregla el cobro. Una sefial modesta al firmar, certificaciones por hitos,
financiacién honesta, recordatorios automaticos — con tu aprobando todo lo de dinero hasta que
se gane la correa.

Semana 4 — Cede la trastienda. Bandeja triada y redactada, parte de la mafana en marcha,
expedientes y cumplimiento montandose solos, resefias pedidas automaticamente, reventas de
mantenimiento y climatizacién marcadas.

¢ Por qué las cuatro? Porque un solo proceso nunca parece gran cosa. Tres es donde llega el momento

«madre mia» — porque es cuando las piezas empiezan a hablar entre si. La consulta se convierte en la
evaluacion. La evaluacion en el trabajo. El trabajo en las certificaciones, la reseiia y la década de
mantenimiento.



El dial de confianza — como ceder sin perder el sueno

No le das a un aprendiz nuevo la furgoneta y un trabajo el primer dia. Aqui igual:

0 Semanas 1-2: pregunta por todo. Cada borrador de correo, cada presupuesto — «esto es lo
que enviaria, ¢ vale?». Apruebas, corriges, ensefas.

e Semanas 3-4: pregunta por lo importante. Las respuestas de rutina salen solas; el dinero, los
clientes nuevos y todo lo que pesa — presupuestos, precios, plazos, garantias — siguen
necesitando tu visto bueno.

e Del segundo mes en adelante: pregunta por las excepciones. Ahora funciona sola, y tu
recibes el parte de la mafiana y los avisos. Sigues siendo el jefe — solo que has dejado de ser el
cuello de botella.

Los errores que hacen que buenos constructores lo dejen antes de que arranque

v Hacer las cuatro semanas a la vez. No. Una por semana. Cada una asegura una victoria antes
de sumar la siguiente.

v Pegar la IA al viejo proceso. Si sigues tecleando cada trabajo en el mismo software de siempre
y pidiéndole a la IA que «ayude», te has perdido la clave. Redibuja el proceso (Capitulo 2).

v Echar mano de la urgencia falsa. Los que arriesgan usan «firma hoy». TU tienes una palanca
real — tu cola de obra contra la estacién, porque los buenos constructores estan reservados con
meses Yy una piscina tarda meses en construirse — asi que usa esa honesta, y deja que empuje
sola.

v Prometer para ganar el trato. En cuanto prometes una fecha de fin que el tiempo no puede
sostener, o un precio firme antes de una visita, o un «sin sorpresas» que la tierra puede romper,
suenas como cada operador del que les han avisado. Tu precio fijo honesto con las variables
nombradas, y un plazo con los avisos a la vista, es lo que gana al comprador prudente —
negarse a exagerar ES el argumento.



J ANTES DE SOLTAR ESTO

La auditoria de fugas en 2 minutos

A la mayoria de constructores no les falta oficio — pierden presupuestos que ya tenian opcién de ganar.
Un constructor pequefio tipico hace solo unas 30 piscinas al afio, pero cada una vale decenas de miles,
y cada una es un pulso contra otros dos o tres presupuestos. Esa es la sefal: el dinero no esta en
perseguir mas leads — esta en ganar una parte mayor de los presupuestos que ya das. Sube tu tasa de
cierre de aproximadamente uno de cada seis a uno de cada cuatro y no ganas solo un poco mas —
casi duplicas tu volumen de obra con los mismos leads, porque el coste de conseguir cada
presupuesto ya estd gastado. Sé sincero — marca las que son verdad ahora mismo.

v Suelo tardar en responder consultas — y no sé cuantos trabajos me ha costado la demora.
v Una consulta ha ido al buzdn de voz y nunca supe que soné el teléfono.

v He dado un precio firme por teléfono antes de ver la parcela — o he perdido un trabajo por
negarme.

No siempre hago seguimiento durante los meses en que un comprador compara presupuestos.
Presupuesto «todo incluido» sin explicar qué puede variar si doy con roca, agua o mal acceso.

Pido una sefal grande por delante en vez de atar los pagos a hitos.

< L < XL

Gano una obra, la termino, y luego nunca vuelvo a ofrecer mantenimiento, climatizacion o
paisajismo.

He prometido una fecha de fin que el tiempo o el ayuntamiento luego reventaron.

<

Mi bandeja de entrada me estresa, y lo importante se entierra.

<

v Si un cliente antiguo llamara por su piscina, tardaria un rato en encontrar los datos.

0-2 3-6 7+

Barco bien llevado. Unos retoques Se te escapan presupuestos Tio, haces el trabajo duro y le

y ganas mas de tu terna. reales en la mitad aburrida — y sirves el trato a quien parece mas
todo tiene arreglo. Empieza por la seguro y hace seguimiento. Buena
Semana 1. noticia: es justo lo mas facil de

arreglar ahora.

La mayor palanca no son mas leads — es ganar una parte mayor de los presupuestos en los que
ya estas, y convertir cada obra en mantenimiento, equipos, climatizacion y aios de trabajo. Tu
mayor cruz es tu mayor oportunidad. Empieza ahi.



UNA ULTIMA COSA

¢ Quieres que te lo montemos?

Todo lo de este manual lo puedes montar ti mismo — y deberias, si tienes el tiempo y la paciencia.
Muchos lo hacen. Si prefieres que simplemente esté hecho — la IA que responde tu teléfono en
cuanto entra una consulta, la cualifica y agenda la visita, redacta un precio fijo honesto con las
variables nombradas, cobra una sefial modesta y factura las certificaciones por hitos, guarda el
cumplimiento y los registros de entrega, hace seguimiento durante los meses en que comparan, y
convierte cada obra en mantenimiento, equipos, climatizacion y afios de trabajo — todo en uno,
funcionando en tu negocio de piscinas esta semana — eso es lo que montamos. Se llama

v 14 dias de prueba gratis. Cancela cuando quieras. Sin ataduras, sin contratos.

v Nada importante — un presupuesto, una factura, un mensaje a un cliente — sale nunca sin
que lo veas antes.

WV Vive en Microsoft Teams y las herramientas que ya usas.

Miralo funcionando en tus propios trabajos en the-everything-app.com — sin tarjeta para echar
un vistazo.

Nota honesta: esto no arregla un negocio roto, y no le promete a un cliente una fecha de fin, ni asegura que no habra
sorpresas cuando excaves, ni decide como se construye la piscina — eso sigue siendo cosa tuya, de tu evaluacion y de tu
licencia. Lo que arregla es el trabajo de oficina que llevas haciendo gratis de noche.

THE EVERYTHING - UNA GUIA DE CAMPO PARA NEGOCIOS DE OFICIOS - LIBRE
PARA COMPARTIR



