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— y conviértete en el revocador a quien un propietario le confia la fachada de

SuU casa.
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Lee esto primero

Hace diez afos, llevar una empresa de revoco en condiciones significaba alguien al teléfono, un
contable, y aun asi calcular el muro, el sistema y las capas en un papelito en la furgoneta entre obra 'y
obra.

Hoy, un buen revocador con el montaje adecuado responde a cada llamada de un propietario en el
momento en que entra, se planta en el muro, lee el soporte, presupuesta el sistema adecuado para él, y
convierte una fachada en el siguiente trabajo y en toda la cartera de un constructor — mientras una
empresa mas grande al otro lado del pueblo aun devuelve buzones de voz. Y no pasa ni una noche con
el papeleo.

No es mas listo que tu. No es mejor con la llana. Y desde luego no es un informatico — uno de los
mejores que hemos visto anotaba los trabajos en el reverso de un saco de mortero hace dos afios. Solo
entendid una cosa antes que los demas: la mitad aburrida del negocio — las consultas, los
seguimientos, los presupuestos honestos, las notas de soporte y preparacion, las certificaciones, las
facturas — puede hacerse sola ahora. Asi que puso su energia donde estan el dinero y la reputacion: en
el muro, haciendo bien la preparacion, las capas y el curado, y en convertirse en el revocador a quien
un propietario le confia todo el aspecto de su casa.

Este es el manual de cémo lo hace. Nada de «50 prompts para copiar». Nada de rollo tech-bro. El
sistema de verdad — cémo pensarlo, qué montar, en qué orden, y los fallos que hacen que los buenos
revocadores abandonen antes de que encaje. Léelo de principio a fin y llevaras una empresa de revoco
mas apretada y rentable que ahora, aunque no gastes ni un céntimo en software.

UNA PALABRA CLARA SOBRE LO QUE SIGUE SIENDO TUYO

Nada de aqui decide cdmo se revoca un muro, juzga lo que un soporte necesita, ni sustituye tu
oficio, tu ojo o tu lectura del muro sobre el terreno — y nunca sustituye tu mano en la llana ni la
forma en que fratasas un acabado. Lleva el papeleo. Qué sistema le va a ese muro — mortero
de cemento, revestimiento acrilico o un mortero monocapa sobre ladrillo, bloque de hormigén o
aislamiento de poliestireno — cuanta preparacion pide el soporte, cuanto tiene que curar cada
capa y donde van las juntas de dilatacién, es una decisién que tomas sobre el terreno, nunca un
ndmero que un ordenador inventa; conseguir un acabado plano, uniforme y sin fisuras es tu
oficio; y ser franco con un propietario — negarte a revocar sobre un muro himedo o que se
mueve hasta que esté resuelto, y negarte a presupuestar un muro que no has visto — sigue
siendo tuyo. Todo eso sigue siendo tuyo, de principio a fin.
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El nuevo terreno de juego

Las 3 cosas por las que un propietario te juzga — y por qué responder el primero gana el trabajo antes de
estar en el muro.

Piensa IA primero

Deja de atornillar la IA a las viejas costumbres. Redibuja el negocio, con la IA tocandolo todo primero.

No pierdas nunca mas un trabajo

Responde al propietario y al constructor primero, reserva la visita, y sé al que llaman para cada muro.

Presupuesta franco — el muro decide

El precio visto, el sistema adecuado para ese soporte, y por qué un precio cerrado por teléfono es la sefial de
alarma.

Cobrar sin la persecucion incomoda

Anticipo, certificaciones, y la conversaciéon de imprevisto antes del trabajo, no soltada después.

La bandeja que se gestiona sola

Ordenada, redactada, y tu dinero vigilado — incluso leida al volante.

Tu jefe de oficina digital

El resumen de la mafana, las carpetas de obra y las fichas de soporte que se construyen solas.

Parece el doble de grande de lo que eres

Todo con tu marca, la prueba de un acabado sin fisuras, y el boca a boca de toda la calle y del constructor
como volante.

El cambio en 30 dias

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

La auditoria de fugas en 2 minutos

Encuentra exactamente donde pierdes propietarios y constructores — y qué arreglar primero.
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01 CHAPTER ONE

El nuevo terreno de juego

Un propietario que llama de aqui para alla por su fachada no puede ver tus muros
anteriores ni verte fratasar una capa. Te juzga por lo que alcanza — y ahi es donde la
mayoria de revocadores pierden en silencio los mejores trabajos del afio.

Tu cliente suele ser un propietario que quiere revocar sobre un ladrillo o bloque viejo y cansado y
transformar todo el aspecto de su casa — el mayor cambio visual que puede hacer por el dinero — mas
constructores que necesitan el acabado exterior en obra nueva y ampliaciones. Y lo Unico a lo que un
propietario de verdad teme es al revoco que sale perfecto en la entrega y un afio después se fisura,
suena hueco o se desprende del muro — un desastre bien visible y caro de rehacer, en plena cara de su
casa. El trabajo va a quien acierta tres cosas primero:

0 ¢Contestaste — y diste una orientacion franca? El primer revocador que descuelga y suena
como si conociera el muro gana la fachada. Déjalo sonar mientras estas con la llana y llaman al
siguiente — y llaman al que contesté para el préximo muro.

e ¢Va a aguantar y no fisurar? El miedo real del propietario es el revoco hueco, fisurado,
desprendido que aparece después. Un revocador que lee el soporte, hace la preparacion, usa el
sistema adecuado para ese muro, lo deja curar y coloca bien las juntas de dilatacion gana a uno
mas barato que se lo salta todo — porque es su fachada la que se fisura.

e ¢Me diras franco lo que necesita el muro? Algunos muros hay que repararlos o sellarlos
primero; un muro himedo o que se mueve necesita la verdad antes de que una llana lo toque. Un
propietario nota la diferencia entre alguien que lee el muro y alguien que solo quiere plantar el
revoco y largarse.

¢Ves de qué no va ninguna? Del precio mas bajo. Las tres giran en torno a estar localizable, leer el muro
y hacer bien los fundamentos invisibles — justo lo que es facil saltarse al final de un dia largo. Y el otro
bando ya funciona con IA. La pregunta no es si la IA entra en el revoco — es si trabaja a tu favor o en tu
contra.



¢La buena noticia? Por primera vez la tecnologia favorece al pequefio. Las grandes empresas de
revoco funcionan con comités, despliegues y formaciones. Tu puedes decidir un martes y responder el
primero el viernes. El terreno acaba de volcarse: el revocador pequefio y cuidadoso que hace bien la
preparacion y el curado puede ahora parecer y rendir como la empresa nacional — sin los gastos
generales, y sin que un propietario tropiece jamas con un buzén de voz cuando quiere transformar su
casa.

«Pero yo no soy de ordenadores»

Los oficios que mejor lo hacen tampoco. Uno de los que antes se pas6 que hemos visto es un duefio
con 26 afios en la herramienta que solo toco 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, sabes llevar todo lo de este manual. Saber decir lo que quieres es el nuevo requisito —
y los revocadores, que le explican a un propietario el muro, el acabado y el plan cada dia, ya son
buenos en eso.

200—800 Lo que suele costar un software de gestién de obra — y aun asi te

hace teclear y perseguir. Un duefio pagaba mil euros al mes por
€ herramientas que su equipo apenas usaba. Todo en este manual

sustituye ese gasto o lo hace ganarse su sitio.
+ al mes

Las empresas tres veces mas grandes que tu son lentas porque son grandes. Esa es tu brecha. Este
manual va de cruzarla.



02 CHAPTER TWO

Piensa |A primero

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

Cada proceso de tu negocio se construyé sobre una suposicién: que un humano tiene que hacer cada
paso. Alguien descuelga. Alguien calcula el muro, el sistema y las capas. Alguien lleva el material, las
certificaciones, los seguimientos. Todo tu dia estd armado en torno a esa suposicién — y esa
suposicion 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 aprieto». Ahora le hablas a tu negocio como a un buen pedn: di el
resultado, deja que encuentre los pasos. Un duefio repone material mandando un mensaje desde el
mostrador del proveedor — «cojo mortero y malla para la fachada Nguyen» — vy el pedido, el gasto y las
cuentas se ordenan solos.

Cambio dos — la IA primero, tu después

La IA hace la primera pasada de todo, y tu apruebas, ajustas o anulas. El presupuesto esta redactado
antes de que te sientes. Un cliente lo describio: «Nueve de cada diez veces esta perfecto. Solo — si,
envia.» Tu trabajo se reduce a diez segundos de criterio, no cuarenta minutos de tecleo.



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 siempre nombra el chequeo del soporte y la preparacion, el sistema adecuado
para ese muro, las capas, el tiempo de curado entre ellas, y las juntas de dilatacion — y que nunca das
una cifra cerrada sobre un muro que no has visto, ni revocas sobre un muro himedo o que se mueve
hasta que esta resuelto — y responde: «Lo recordaré a partir de ahora.» Cada correccion se acumula.
A los seis meses presupuesta como tu, escribe como tU y conoce tus reglas — porque se lo ensefaste,
una vez.

El ejercicio de reimaginar

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

INTERACCION LA FORMA VIEJA IA PRIMERO

Un propietario llama mientras Buzén de voz. Llaman al Contestado y cualificado, la visita

estas en un muro siguiente revocador. reservada — una cifra franca con el
soporte y el sistema anotados para la
mafana.

Un constructor necesita la fase de Pierdes la llamada, llaman a Contestado, el programa anotado, la fase

revoco para una entrega otra cuadrilla. de revoco encajada para que su pintor y la

entrega aguanten.

Llega una actualizacidon de tarifas Enterrada bajo 200 correos. Extraida, aplicada a tus precios —

del proveedor Tarifas viejas en tu proximo «mortero y malla suben, presupuestos
presupuesto. ajustados».

Un trabajo esta terminado Fotos en el movil, La foto de la fachada guardada, la resefia
seguimiento nunca enviado. pedida, el siguiente muro y la préxima obra

del constructor perseguidos.

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



03 CHAPTER THREE

No pierdas nunca mas un trabajo

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

La consulta de revoco es perecedera: un propietario que pide un par de presupuestos reserva al que
responde primero y suena como si conociera el muro, y el lento no vuelve a saber nada — y un
constructor con un programa reserva a la cuadrilla que descuelga y puede encajar la fase de revoco. La
llamada vibra a las 16 h mientras estas con la llana, las manos ocupadas. Suena en vacio. Ese
propietario llama al siguiente revocador, reserva la fachada, y ahora es él quien la hace — vy el
constructor al que te recomienda también se va a otro. Perdido — y no solo este trabajo, quiza cada
muro que ese propietario, su calle y ese constructor tengan jamas.

Un propietario listo para transformar su casa llama al que descuelga y

P ri m e ro suena como si leyera muros. Un constructor llama al que puede

encajar su fase de revoco. Una llamada perdida no es una venta

d e ntro aplazada — es el trabajo, y a menudo la calle y la cartera del

constructor detrds, entregado a quien contestd. Y responder lento tira
gana el muro tu posicionamiento hacia abajo, asi que también te cuesta el siguiente.

El buzdn de voz es donde van a morir los mejores trabajos del afio. La solucién IA primero es mas
grande — porque una consulta son en realidad dos problemas.

Problema uno — la llamada que no pudiste coger

Una recepcionista IA responde en nombre de tu empresa, 24/7, suena tranquila y profesional al
teléfono, y capta cada detalle — el muro, mas o menos su tamafo y altura, de qué es (ladrillo, bloque,
aislamiento), qué acabado quieren, si es un lavado de cara de casa o una fase de constructor —
mientras estas en un muro o dormido. Y hace lo que gana el trabajo: responde la primera, cada vez,
para que seas el revocador que reserva la fachada mientras los deméas siguen en el buzén — y marca la
fecha de un constructor para que nada se escape.



Problema dos — el cliente que nadie retuvo

Una empresa de revoco no se gana en una fachada — se gana convirtiéndote en el revocador que un
propietario recomienda por encima de la valla y que un constructor reutiliza en cada obra. La mayoria
de revocadores hacen un trabajo y nunca piensan mas alla. El que responde primero, lee el muro, hace
bien la preparacién y el curado y entrega un acabado que aguanta es al que ese propietario recomienda
a la calle y al que el constructor pone en sus tres préximas obras.

v Cada consulta respondida en nombre de tu empresa — también a las 18 h, también el fin de
semana, también el constructor que llama por la fase de la semana que viene.

v Un registro consultable de cada trabajo — «¢qué sistema pusimos y presupuestamos en casa de
los Rossi, y qué constructores tienen su préxima fase de revoco?»

v Seguimientos que te mantienen delante de la gente que importa — para que en el proximo muro
o la proxima obra del constructor seas al que llaman.

v Los detalles del trabajo de la consulta — el muro, el soporte, el acabado — fluyen directos a la
visita, no tecleados tres veces.

El teléfono deja de ser lo que te cuesta los mejores trabajos y pasa a ser lo que reserva la fachada — y
te mantiene el revocador al que llaman para cada muro.



O I CHAPTER FOUR

Presupuesta franco — el muro decide

El revoco tiene una forma de presupuestar que la mayoria de oficios no tienen: la
mitad del valor que el propietario compra es que nada salga mal después — sin
fisuras, sin zonas huecas, sin revoco que se desprenda, sin color desigual ni manchas
de sal. Y nada de eso se juzga ni se promete por teléfono, porque todo viene del muro
que aun no has visto.

Un trabajo de revoco es un muro Y un sistema, no una tarifa por metro
cuadrado: el soporte (ladrillo, bloque de hormigdn, superficie pintada
o aislamiento se revocan todos distinto), la preparacién y la

Vi Sto imprimacién, el sistema adecuado para ese muro, las capas, el tiempo

y de curado entre ellas y antes de pintar, y las juntas de dilatacién

Ie I,d O donde el muro se mueve. La cifra barata suele ser alguien que se salta
la preparacion y el curado y lo planta — y cuando se fisura o suena

y el precio cerrado por hueco un afo después, el propietario carga la reparacion en la cara de

teléfono es el chivato . L,
su casa. Lee el muro, usa el sistema adecuado, haz la preparacion,
deja que cure, y ponle precio franco — y eres el revocador a quien un
propietario le confia todo el aspecto de su casa.

Esta es la verdad honesta de este oficio: un precio cerrado por teléfono, sin ver, es la seial de
alarma — no la tranquilidad. Nadie puede presupuestar revoco en condiciones sin ver el muro, su
soporte y estado, la superficie, la altura y el acceso, la preparacion que hace falta y el acabado elegido.
El gesto honesto: dar una orientacion aproximada, luego ver el muro antes de comprometer una cifra
cerrada.

Presupuestar con IA primero lo hace facil: la IA cualifica el trabajo antes de que salgas. Asi se ve en una
empresa de revoco real hoy.

v Hace primero las preguntas correctas. A partir de la consulta, la IA repasa lo que de verdad fija
el precio y el riesgo — de qué es el muro, su superficie y altura, el acceso, el estado, el acabado
que quieren — para que reserves la visita con la informacién buena en la mano.

v Presupuesta desde TU estructura. Aliméntala con tus trabajos anteriores y aprende tus precios
y tus costes de preparacion y sistema — y redacta una cifra franca con el chequeo del soporte,
la preparacion, el sistema adecuado, las capas y el curado nombrados, no una tarifa plana que
los esconde.

v Pone los fundamentos por delante. Pone la preparacion, el sistema adecuado y el curado al
frente — justo lo que decide si el revoco aguanta o se fisura.



Aqui el hacedor de confianza de este oficio: el barato revoca directo

D = I I sobre lo gque haya — un muro himedo, un muro que se mueve, una

I es O superficie pintada o que se descascarilla — porque arreglarlo le
cuesta tiempo. El revocador honesto lee el soporte: dice franco

q u e cuando un muro necesita primero reparacién o sellado, cuando un

problema de humedad hay que resolverlo antes de que el revoco se le

[}
n eces Ita acerque, y cuando otro sistema le va a ese muro — aunque el trabajo

rapido sea la venta mas facil. «No revoco sobre un muro que no esta
el m u ro sano, porque se va a fisurar o a sonar hueco y lo vas a tener delante
todos los dias» es un argumento mas fuerte que una cifra baja, y es

la honestidad que los retiene
justo lo que trae el trabajo repetido y la fachada del vecino después.

Ver el muro no es una traba — es la venta

Para cualquier muro, el gesto: dar una orientacién aproximada, reservar la visita y leer el soporte antes
de comprometer la cifra. Bien enmarcado, no es un retraso — le dice al propietario que no
presupuestas su muro a ciegas para luego sorprenderlo, ni lo dejas con un revoco que se fisura. «Voy a
leer el muro, te digo qué sistema necesita, y te doy un precio cerrado y un acabado que aguanta»
convierte tu cuidado en la razon de elegirte.

Y luego lo que todos se saltan — quedarte delante del cliente. Un mensaje tras un trabajo: «Todo
revocado y curado, parece una casa completamente distinta — avisa cuando quieras el muro de atras.»
Ese solo habito gana mas trabajo repetido de lo que bajar tu tarifa ganaré jamas. Con |A primero, ese
seguimiento no es algo que recuerdas. Es algo que simplemente pasa.

LA CUESTION NO ES EL SOFTWARE

Es el estandar: leer el muro, usar el sistema adecuado, hacer la preparacién, dejar curar, colocar
bien las juntas de dilatacion, y ser franco sobre lo que el muro de verdad necesita. Un revocador
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

Cobrar sin la persecucion incomoda

Has ganado el trabajo. Ahora toca el dinero — y el revoco suele ser un anticipo para
reservar y arrancar, certificaciones a lo largo de una fachada grande, y el resto
cuando esta curado y terminado, con el imprevisto ocasional cuando el muro resulta
necesitar una reparacion que no se veia desde el suelo.

Lo mas tranquilizador que puedes hacer por un propietario es ser
- - franco y constante con el dinero: un anticipo para reservar y llevar
Antl CI po material a la obra, certificaciones segun van las capas en un trabajo
grande, y cualquier imprevisto — un muro que resulta necesitar
+ reparacion, un problema de humedad oculto — tratado como una
. -n - conversacion antes del trabajo, no soltada después. Un «extra»
ce rtlf I ca c I Q’ | es justo lo que convierte a un cliente que repite en
no de una vez. Facturar constante y previsible no solo es justo — es
sin imprevisto sorpresa tu razén mas fuerte para que te vuelvan a llamar para el préximo muro
y te recomienden a la calle.

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

o Anticipo para reservar y arrancar. Una peticion de anticipo clara cuando el trabajo esta
reservado y visto sujeta la fecha y cubre el material.

o Certificaciones a lo largo del trabajo. En una fachada grande, certificaciones escalonadas
segln van las capas ganan a una suma Unica al final — y mantienen el dinero fluyendo mientras
el muro cura entre capas.

o Avisa del imprevisto antes de que muerda. Si el muro esta peor de lo que parecia y necesita
primero reparacién o trabajo de humedad, el propietario oye lo que cuesta y por qué antes de
que el trabajo siga. Una conversacion, no una emboscada.

° Sube el tono solo si hace falta. La mayoria paga al recordatorio uno o dos. Sigues siendo el
bueno todo el camino.

El dinero es el dinero: este es el Unico sitio donde tienes a la IA en correa corta al principio. Redacta, tu
apruebas — hasta que la has visto acertar durante un mes.



06 CHAPTER SIX

La bandeja que se gestiona sola

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

Extractos de proveedores, un propietario que confirma una cita, un constructor que persigue una fase
de revoco, una peticién de muestra de color o acabado, la foto de un muro viejo de ladrillo cansado
para mirar, un aviso de resefia, un cliente antiguo con su siguiente muro — todo mezclado con
publicidad, todo entrando mientras estas con la llana, las manos ocupadas. Un duefio arrancé con un
atasco de 24.000 correos: «Leia un correo, se perdia. Ni siquiera lo volvia a encontrar.»

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

v Triada. Los tres correos que importan hoy flotan arriba, marcados con el porqué — «este es un
constructor persiguiendo la fase de revoco de la semana que viene, antes de reservar a su
pintor.»

v Redactada. Las respuestas de rutina — «si, podemos revocar sobre bloque, asi lo acabamos»,
«podemos ir a leer el muro el jueves» — escritas y esperando. Echas un ojo, ajustas, envias.

v Respondida a demanda. «;Qué sistema presupuestamos para la fachada Rossi, y esta el
anticipo dentro?» — y lo encuentra al instante.

LA PARTE QUE NADIE ESPERA — VIGILA TU DINERO

Como la IA lo lee todo, pilla cosas. Un negocio: «Ya me ha ahorrado miles en material mal
pedido — dijo, espera, segun tus trabajos anteriores seguramente quieres este.» A otro un
proveedor le facturd por error con un 50 % de desviacion — marcado automaticamente antes
de pagarse.



Oi CHAPTER SEVEN

Tu jefe de oficina digital

Cada empresa de revoco tiene un jefe de oficina. Normalmente eres tu, mal, a las 22
h.

U La persona de oficina de un negocio se fue una semana de
n a vacaciones. El duefo: «No la tuvimos en la oficina una semana, y nos
ayudd a hacer su trabajo.» Acabd siendo una de sus mejores semanas

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

Sh e seguimientos y la persecucion no se pararon cuando ella paro.

El resumen de la manhana

Antes de girar la llave: las visitas y trabajos de hoy en orden, qué muro toca su siguiente capa ahora
que la anterior ha curado, qué constructor necesita su fase de revoco confirmada, qué propietario
deberia recibir un seguimiento, a quién perseguir por un anticipo, y la Unica cosa — una muestra de
color que enviar, un muro hiumedo que marcar — que te muerde si la olvidas. Dos minutos con un café
— y tu pedn también lo sabe.

Carpetas de obra que se construyen solas

Cada foto, presupuesto y trabajo se engancha solo al cliente correcto — para que cuando llame por el
siguiente muro, esté todo el historial. Los muros que hiciste, el sistema que usaste, lo que cobraste,
cudles tocan otro — todo en un sitio.

El papeleo sin el agobio

El presupuesto, la certificacion, el registro de obra, la factura — redactados, enviados, y guardados
donde los encuentras, y ahi para mostrar qué sistema y qué preparacion fueron a ese muro si alguna
vez se cuestiona. Nunca un sustituto de tu lectura del muro ni de tu mano en la llana — solo a salvo de
perderse.



08 CHAPTER EIGHT

Parece el doble de grande de lo que
eres

Aqui un secreto con el que las grandes cuentan que no sepas: la mayor parte de
«parecer profesional» — y «parecer un revocador cuyo trabajo no se fisura» — es
presentacion, y la presentacion ahora es casi gratis.

Un auténomo con una furgoneta y una empresa de cincuenta pueden mandar el mismo presupuesto
impecable y con tu marca — y mostrar la misma respuesta rapida, las mismas fotos de antes y después
de la fachada, y las mismas resefias reales de propietarios y constructores. En un oficio donde un
propietario te confia toda la cara de su casa, al pequefio que parece cuidadoso, organizado y seguro en
el muro se le cree como al grande — y se le mantiene para cada muro.

El volante de recomendaciones — a proposito, no por casualidad

Retener — responde el primero, lee el muro, haz bien la preparacion y el curado y entrega un
acabado que aguanta, para ser el revocador al que ese cliente llama para el siguiente muro sin
comparar.

e Resenar — pide la resefia de Google en el momento en que el cliente esta mas contento, el dia
que ve su fachada transformada, automaticamente, con el enlace. Las reseias y la respuesta
rapida suben tu posicionamiento — y un propietario que elige revocador se apoya en ambas.

e Recomendar — el revoco es el trabajo mas visible que hay: toda la calle ve una casa vieja 'y
cansada volverse una completamente distinta, y todo el que pasa pregunta quién lo hizo. Es una
de las redes de boca a boca mas fuertes de los oficios — y un constructor que confia en tu
acabado te pone en cada obra.

° Revender — este es todo el juego. Un propietario tiene otros muros, la parte de atras de la casa,
la siguiente vivienda; un constructor tiene una cartera de obras. Un buen trabajo no es una
fachada, es la calle y toda la serie de trabajo de un constructor. Esta todo en la carpeta de obra.
Un seguimiento en el momento justo convierte un muro en afios de trabajo.

EMPIEZA HOY — INCLUSO SIN TECNOLOGIA

Pide a cada cliente una resefia el dia que ve la fachada transformada, y deja siempre la puerta
abierta — «avisa para el muro de atras, y mandame a cualquier vecino que quiera la suya». Un
propietario que mira una casa que acaba de volverse un lugar completamente distinto esta tan
receptivo como lo encontraras jamas.



09 CHAPTER NINE

El cambio en 30 dias

Todo lo de arriba funciona. La razon por la que la mayoria de revocadores no lo ponen
en marcha es que lo intentan todo de golpe, se agobian a mitad de un trabajo y
vuelven a la forma vieja. Asi que: una cosa cada vez, sin parar el trabajo.

a Semana 1 — Tapa la mayor fuga: la llamada perdida. Cada consulta respondida y cualificada,
una orientacion franca dada, la fachada reservada — vy la fase de revoco de un constructor
marcada para que nada se escape. Esto empieza a pagar todo el ejercicio de inmediato.

° Semana 2 — Arregla el presupuestar. La |A cualifica el trabajo y redacta una cifra franca con el
chequeo del soporte, la preparacion, el sistema adecuado, las capas y el curado nombrados
desde tu estructura; tu corriges — y cada correccion es una leccién que guarda. Ver antes de
cualquier cifra cerrada, seguimiento tras cada trabajo.

e Semana 3 — Arregla el cobrar. Anticipo para reservar, certificaciones a lo largo del trabajo,
imprevistos marcados pronto, recordatorios automaticos — con tu aprobando todo lo de dinero
hasta que se gane la correa.

° Semana 4 — Entrega la trastienda. Bandeja triada y redactada, resumen de la mafiana en
marcha, carpetas de obra y fichas de soporte construyéndose solas, resefias pedidas
automaticamente, el siguiente muro y la préxima obra del constructor perseguidos.

¢ 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 hablarse. La llamada se vuelve la visita. La
visita se vuelve el trabajo bien preparado con el sistema adecuado. El trabajo se vuelve la resefia, el
pago, y el siguiente muro del mismo cliente.



La rueda de confianza — cdmo delegar sin perder el suefo

No le das a un pedn nuevo la capa de acabado el primer dia. Aqui igual:

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

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, decisiones de sistema, un muro que
necesita reparacién primero — siguen pasando por tu visto bueno.

e Desde el segundo mes: pregunta por las excepciones. Ahora funciona, y tu recibes el
resumen de la mafnana y los avisos. Sigues siendo el jefe — solo has dejado de ser el cuello de
botella.

Los fallos que hacen abandonar a los buenos revocadores antes de que encaje

v Hacer las cuatro semanas de golpe. No. Una por semana. Cada una asegura una victoria antes
de afiadir la siguiente.

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

v Echar mano de la urgencia falsa. No la necesitas — el programa real de un constructor (la fase
de revoco antes de su pintor y la entrega) o la fachada de un propietario atada a una venta o una
temporada es urgencia honesta sobre la que actuar: «podemos tenértelo revocado y curado
antes de tu fase de pintura». Un falso plazo de descuento solo te hace parecer el chapucero.

v Competir en precio. En el momento en que ganas siendo el mas barato, compites con el que se
salta la preparacién y el curado — y el miedo real del propietario es justo el revoco que se fisura
o suena hueco un afio después. Un propietario paga por un revocador que lee el muro y entrega
un acabado que aguanta — que le confien la cara de su casa gana cada muro, no el precio mas
bajo.



J ANTES DE DEJAR ESTO

La auditoria de fugas en 2 minutos

A la mayoria de revocadores no les falta oficio — pierden clientes. Tu dinero no esta en ganar a
desconocidos con un precio bajo; esta en convertirte en el revocador que un propietario recomienda a
la calle y que un constructor reutiliza en cada obra, porque una buena fachada es el trabajo de la calle y
la cartera de un constructor durante afios. Ese es el chivato: responder el primero, leer el muro, hacer
bien la preparacion y el curado, entregar un acabado que aguanta. Sé honesto — marca las que son
verdad ahora.

v Suelo tardar en contestar — y no sé cuantos trabajos me ha costado el retraso.

v La llamada de un propietario soné en vacio sin que yo lo supiera — reservo al siguiente.

v Un constructor necesitaba una fase de revoco y llamé a otra cuadrilla porque no descolgué.
v Di un precio cerrado por teléfono sobre un muro que no habia visto — y cargué la pérdida.
v

No pongo la preparacion, el sistema adecuado y el curado por delante, asi que parezco el que lo

planta.
v No me quedo delante de los clientes antiguos, asi que el siguiente muro lo hace otro.
v Mis presupuestos y el historial de mis trabajos viven en mi cabeza y mi movil, no en un sitio.

v Revoqué sobre un muro que no creia sano, porque arreglarlo primero era la conversacion mas
dura.

v Mi bandeja me estresa, y lo importante — la fecha de un constructor, un muro himedo — se
entierra.

v Si un cliente preguntara qué sistema fue a su muro, me llevaria un rato encontrarlo.

0-2 3-6 7+

Barco firme. Unos ajustes y eres Estéas perdiendo clientes de Colega, haces el trabajo de oficio

el revocador al que mas verdad en la mitad aburrida — y y le entregas el cliente a quien

propietarios y constructores todo tiene arreglo. Empieza por la contestd primero. Buena noticia:

llaman para cada muro. Semana 1. es justo lo mas facil de arreglar
ahora.

La mayor palanca no es un precio mas bajo — es responder el primero, leer el muro y hacer bien
la preparacion y el curado, y convertir cada trabajo en el siguiente muro, la calle y la cartera del
constructor. Tu mayor casilla marcada es tu mayor oportunidad. Empieza ahi.



UNA ULTIMA COSA

¢ Lo quieres montado por ti?

Todo en este manual puedes construirlo 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 el
momento en que un propietario llama, marca la fase de revoco de un constructor para que nada se
escape, cualifica el trabajo y reserva la visita, redacta un presupuesto franco con el chequeo del
soporte, la preparacion, el sistema adecuado, las capas y el curado nombrados, coge el anticipo y
lleva las certificaciones y marca un imprevisto antes de que muerda, guarda las fichas de soporte y
de obra que muestran qué fue a ese muro, y persigue el siguiente muro y la préxima obra del
constructor con cada cliente que atendiste — todo en uno, funcionando en tu empresa de revoco
esta semana — eso es lo que construimos. Se llama

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

WV Nada importante — un presupuesto, una factura, el mensaje de un cliente — sale nunca sin
que lo veas antes.

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

Miralo funcionar en tus propios trabajos en the-everything-app.com — sin tarjeta para mirar.

Palabra honesta: esto no arregla un negocio roto, y no revoca el muro, no juzga el soporte, ni decide qué sistema y qué
curado necesita un muro — eso sigues siendo tu, tu ojo, y tu mano en la llana. Lo que arregla es el trabajo de oficina que
hacias gratis de noche.

THE EVERYTHING - UNA GUIA DE CAMPO PARA EMPRESAS ARTESANAS - LIBRE
PARA COMPARTIR



