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A lire en premier

Il'y a dix ans, gérer une vraie entreprise d'enduit voulait dire quelqu'un au téléphone, un comptable, et
malgré tout calculer le mur, le systéme et les passes sur un bout de papier dans le camion entre deux
chantiers.

Aujourd'hui, un bon facadier bien équipé répond a chaque appel de propriétaire au moment ou il arrive,
se rend au mur, lit le support, chiffre le bon systeme pour lui, et transforme une facade en prochain
chantier et en toute une filiere de constructeur — pendant qu'une plus grosse boite a I'autre bout de la
ville rappelle encore ses messages vocaux. Et il ne passe aucune soirée sur la paperasse.

Il n'est pas plus malin que vous. Il n'est pas meilleur a la taloche. Et ce n'est surtout pas un
informaticien — I'un des meilleurs qu'on ait vus notait encore ses chantiers au dos d'un sac d'enduit il y
a deux ans. Il a juste compris une chose avant les autres : la moitié ennuyeuse du métier — les
demandes, les relances, les devis honnétes, les notes de support et de préparation, les situations de
travaux, les factures — peut désormais se faire toute seule. Alors il a mis son énergie la ou sont I'argent
et la réputation : sur le mur, a faire correctement la préparation, les passes et le séchage, et a devenir le
facadier a qui un propriétaire confie tout I'aspect de sa maison.

Voici le playbook de sa méthode. Pas de « 50 prompts a copier ». Pas de baratin de tech-bro. Le vrai
systeme — comment y penser, quoi mettre en place, dans quel ordre, et les erreurs qui font abandonner
les bons fagadiers avant que ¢a marche. Lisez-le en entier et vous gérerez une entreprise d'enduit plus
serrée et plus rentable qu'aujourd'hui, méme sans jamais dépenser un centime en logiciel.

UN MOT CLAIR SUR CE QUI RESTE A VOUS

Rien ici ne décide comment un mur est enduit, ne juge ce dont un support a besoin, ni ne
remplace votre métier, votre ceil ou votre lecture du mur sur place — et ¢ca ne remplace jamais
votre main sur la taloche ni la fagon dont vous tirez une finition. Ca porte la paperasse. Quel
systéme convient a ce mur — enduit ciment, enduit acrylique ou un enduit de parement sur
brique, parpaing/bloc béton ou isolant polystyrene — combien de préparation le support
demande, combien de temps chaque passe doit sécher et ou vont les joints de dilatation, c'est
une décision que vous prenez sur place, jamais un chiffre qu'un ordinateur invente ; obtenir une
finition plane, réguliere et sans fissure est votre savoir-faire ; et étre franc avec un propriétaire —
refuser d'enduire sur un mur humide ou qui bouge tant que ce n'est pas réglé, et refuser de
chiffrer un mur que vous n'avez pas vu — reste a vous. Tout ¢a reste a vous, du début a la fin.
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Le nouveau terrain de jeu

Les 3 choses sur lesquelles un propriétaire vous juge — et pourquoi répondre le premier gagne le chantier
avant méme d'étre au mur.

Pensez IA d'abord

Arrétez de greffer I'lA sur les vieilles habitudes. Redessinez le métier, I'lA touchant tout en premier.

Ne ratez plus jamais un chantier

Répondez au propriétaire et au constructeur en premier, réservez la visite, et devenez celui qu'ils appellent pour
chaque mur.

Chiffrez franc — le mur décide

Le prix vu, le bon systéme pour ce support, et pourquoi un prix ferme au téléphone est le signal d'alarme.

Etre payé sans la relance génante

Acompte, situations de travaux, et la conversation d'avenant avant le travail, pas surgie apres.

La boite mail qui se géere seule

Triée, rédigée, et votre argent surveillé — méme lue au volant.

Votre responsable de bureau numérique

Le brief du matin, les dossiers de chantier et les fiches de support qui se construisent seules.

Paraissez deux fois plus grand

Tout a votre marque, la preuve d'une finition sans fissure, et le bouche-a-oreille de toute la rue et du
constructeur en volant d'inertie.

La bascule en 30 jours

Une semaine a la fois, le cran de confiance, et un vrai programme de chantier — jamais un faux « aujourd'hui
seulement ».

L'audit des fuites en 2 minutes

Trouvez exactement ol vous perdez propriétaires et constructeurs — et quoi corriger d'abord.
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01 CHAPTER ONE

Le nouveau terrain de jeu

Un propriétaire qui appelle a droite a gauche pour sa fagade ne peut pas voir vos
murs passés ni vous regarder tirer une passe. Il vous juge sur ce qu'il atteint — et
c'est la que la plupart des facadiers perdent en silence les meilleurs chantiers de
I'année.

Votre client est le plus souvent un propriétaire qui veut enduire sur une vieille brique ou un parpaing
fatigué et transformer tout I'aspect de sa maison — le plus gros changement visuel qu'il puisse s'offrir
pour le prix — plus des constructeurs qui ont besoin de la finition extérieure sur du neuf et des
extensions. Et la seule chose dont un propriétaire a vraiment peur, c'est I'enduit parfait a la réception
qui, un an plus tard, fissure, sonne creux ou se décolle du mur — un gachis bien visible et colteux a
reprendre, en plein sur le visage de sa maison. Le chantier va a celui qui réussit trois choses en premier

a Avez-vous décroché — et donné une orientation franche ? Le premier fagadier qui décroche
et sonne comme s'il connaissait le mur gagne la facade. Laissez sonner pendant que vous étes a
la taloche et ils appellent le suivant — et rappellent celui qui a décroché pour le mur d'apres.

o Est-ce que c¢a va tenir et ne pas fissurer ? La vraie peur du propriétaire, c'est I'enduit creux,
fissuré, décollé qui surgit plus tard. Un fagadier qui lit le support, fait la préparation, prend le bon
systéme pour ce mur, le laisse sécher et pose bien les joints de dilatation bat un moins cher qui
saute tout ca — parce que c'est leur fagade qui fissure.

e Me direz-vous franchement ce dont le mur a besoin ? Certains murs doivent d'abord étre
réparés ou étanchés ; un mur humide ou qui bouge a besoin de la vérité avant qu'une taloche le
touche. Un propriétaire fait la différence entre quelqu'un qui lit le mur et quelqu'un qui veut juste
balancer I'enduit et filer.

Vous voyez ce dont aucune ne parle ? Le prix le plus bas. Toutes les trois tournent autour de la
joignabilité, de la lecture du mur et des fondamentaux invisibles bien faits — exactement ce qu'on saute
facilement en fin de longue journée. Et I'autre camp tourne déja sur I'lA. La question n'est pas de savoir
si I'lA entre dans I'enduit — c'est si elle travaille pour vous ou contre vous.



La bonne nouvelle ? Pour la premiére fois, la technologie favorise le petit. Les grosses entreprises
d'enduit fonctionnent avec comités, déploiements et formations. Vous pouvez décider un mardi et
répondre le premier des vendredi. Le terrain vient de basculer : le petit facadier soigneux qui fait bien la
préparation et le séchage peut désormais avoir I'air et la tenue de la grande boite nationale — sans les
frais, et sans qu'un propriétaire tombe jamais sur un répondeur quand il veut transformer sa maison.

« Mais je ne suis pas un informaticien »

Les artisans qui font ¢a le mieux non plus. L'un des adopteurs les plus rapides qu'on ait vus est un
patron avec 26 ans de métier qui n'a touché un ordinateur qu'il y a trois ans. Ses mots : « Vous
inquiétez pas de I'orthographe. Vous inquiétez pas de la grammaire. » Si vous savez envoyer un
message ou laisser un vocal, vous savez tout gérer dans ce playbook. Savoir dire ce que vous voulez
est la nouvelle exigence — et les fagadiers, qui font le tour du mur, de la finition et du plan avec un
propriétaire chaque jour, sont déja bons a ca.

200—800 Ce que colte couramment un logiciel de gestion de chantier — et il

vous fait encore taper et relancer. Un patron payait mille euros par
€ mois pour des outils que son équipe utilisait a peine. Tout dans ce

playbook remplace cette dépense ou la fait gagner sa place.
+ par mois

Les boites trois fois plus grosses que vous sont lentes parce qu'elles sont grosses. C'est votre
ouverture. Ce playbook, c'est y passer.



02 CHAPTER TWO

Pensez |IA d'abord

Avant de toucher un seul outil, il faut réparer votre facon d'y penser — car la plus
grosse erreur n'est pas d'acheter le mauvais logiciel. C'est de greffer I'lA sur votre
vieille facon de travailler et de s'étonner que rien ne change.

Chaque processus de votre entreprise reposait sur une hypothése : un humain doit faire chaque étape.
Quelgu'un décroche. Quelgu'un calcule le mur, le systéme et les passes. Quelgu'un suit les matériaux,
les situations de travaux, les relances. Toute votre journée est batie autour de cette hypothese — et
cette hypothese vient de mourir.

N'automatisez pas votre ancien processus. Redessinez-le — avec I'lA touchant tout en premier, et
vous en supervision. Trois bascules mentales :

Bascule un — déléguez des résultats, pas des étapes
Arrétez de penser « sur quels boutons j'appuie ». Vous parlez maintenant a votre entreprise comme a un
bon manceuvre : dites le résultat, laissez-la trouver les étapes. Un patron recommande son matériel en

envoyant un message depuis le comptoir du fournisseur — « je prends de I'enduit et du treillis pour la
facade Nguyen » — et la commande, la dépense et les comptes se rangent seuls.
Bascule deux — I'lA d'abord, vous ensuite

L'lA fait le premier jet de tout, et vous validez, ajustez ou tranchez. Le devis est rédigé avant que vous
vous asseyiez. Un client |'a décrit : « Neuf fois sur dix c'est parfait. Juste — ouais, envoie. » Votre
travail se réduit a dix secondes de jugement, pas quarante minutes de frappe.



Bascule trois — les corrections sont des investissements

Avec un logiciel normal, vous corrigez la méme erreur pour toujours. Avec I'lA, vous la corrigez une fois.
Dites-lui qu'un devis standard nomme toujours le controle du support et la préparation, le bon systeme
pour ce mur, les passes, le temps de séchage entre elles, et les joints de dilatation — et que vous ne

donnez jamais un chiffre ferme sur un mur que vous n'avez pas vu, ni n‘enduisez sur un mur humide ou

qui bouge tant que ce n'est pas réglé — et elle répond : « Je m'en souviendrai désormais. » Chaque
correction s'additionne. Six mois plus tard, elle chiffre comme vous, écrit comme vous et connait vos

regles — parce que vous le lui avez appris, une fois.

L'exercice de ré-imagination

Parcourez votre entreprise et posez une question sur chaque interaction : « A quoi ¢a ressemblerait si

I'lA le touchait en premier ? »

INTERACTION

Un propriétaire appelle pendant
que vous étes a un mur

Un constructeur a besoin de la
phase enduit pour une date de
livraison

Une mise a jour de tarifs
fournisseur arrive

Un chantier est fini

L'ANCIENNE FAGCON

Répondeur. lIs appellent le
facadier suivant.

Vous ratez I'appel, ils

appellent une autre équipe.

Enfouie sous 200 mails.
Vieux tarifs sur votre
prochain devis.

Photos sur le téléphone,
relance jamais envoyée.

IA D'ABORD

Répondu et qualifié, la visite réservée — un
chiffre franc avec le support et le systeme
notés pour le matin.

Répondu, le programme noté, la phase
enduit calée pour que son peintre et sa
livraison tiennent.

Extraite, appliquée a vos prix — « enduit et
treillis en hausse, devis ajustés ».

La photo de facade enregistrée, I'avis
demandé, le mur suivant et le prochain
chantier du constructeur relancés.

Chaque chapitre a partir d'ici, c'est juste cet exercice appliqué a une partie de votre entreprise.



03 CHAPTER THREE

Ne ratez plus jamais un chantier

Commencons par la fuite qui vous colte le plus et fait le moins mal — parce que vous
ne voyez jamais la facture.

La demande d'enduit est périssable : un propriétaire qui prend quelques devis réserve celui qui répond
le premier et sonne comme s'il connaissait le mur, et le lent n'a plus jamais de nouvelles — et un
constructeur avec un programme réserve |'équipe qui décroche et peut caler la phase enduit. L'appel
vibre a 16 h pendant que vous étes a la taloche, les mains prises. Ca sonne dans le vide. Ce propriétaire
appelle le fagcadier suivant, réserve la facade, et c'est lui maintenant qui la fait — et le constructeur a qui
il vous recommande part aussi ailleurs. Envolé — et pas seulement ce chantier, peut-étre chaque mur
gue ce propriétaire, sa rue et ce constructeur auront jamais.

Un propriétaire prét a transformer sa maison appelle celui qui
décroche et sonne comme s'il lisait les murs. Un constructeur appelle

u
P re m Ie r celui qui peut caler sa phase enduit. Un appel manqué n'est pas une

= 4 vente reportée — c'est le chantier, et souvent la rue et la filiere du
a rrlve constructeur derriere, remis a celui qui a décroché. Et une réponse

gagne le mur lente tire votre référencement vers le bas, donc elle vous co(ite aussi le

suivant.

Le répondeur, c'est la que les meilleurs chantiers de I'année vont mourir. La solution IA d'abord est plus
grande — car une demande, c'est en réalité deux problemes.

Probléeme un — I'appel que vous n'avez pas pu prendre

Une standardiste |A répond au nom de votre entreprise, 24 h/24, sonne calme et pro au téléphone, et
capte chaque détail — le mur, sa taille et sa hauteur en gros, sa nature (brique, parpaing, isolant), la
finition voulue, si c'est un ravalement de maison ou une phase de constructeur — pendant que vous
étes a un mur ou endormi. Et elle fait ce qui gagne le chantier : elle répond la premiere, a chaque fois,
pour que vous soyez le fagadier qui réserve la fagade pendant que les autres sont encore au répondeur
— et elle signale la date d'un constructeur pour que rien ne glisse.



Probléeme deux — le client que personne n'a gardé

Une entreprise d'enduit ne se gagne pas sur une facade — elle se gagne en devenant le facadier qu'un
propriétaire recommande par-dessus la cloture et qu'un constructeur reprend sur chaque chantier. La
plupart des facadiers font un chantier et n'y pensent jamais plus loin. Celui qui répond le premier, lit le
mur, fait bien la préparation et le séchage et livre une finition qui tient est celui que ce propriétaire

recommande a la rue et que le constructeur met sur ses trois prochains chantiers.

v

v

Chaque demande répondue au nom de votre entreprise — méme a 18 h, méme le week-end,
méme le constructeur qui appelle pour la phase de la semaine prochaine.

Un historique consultable de chaque chantier — « quel systeme a-t-on mis et chiffré chez les
Rossi, et quels constructeurs sont bons pour leur prochaine phase enduit ? »

Des relances qui vous gardent devant les gens qui comptent — pour qu'au prochain mur ou au
prochain chantier du constructeur, ce soit vous qu'on appelle.

Les détails du chantier issus de la demande — le mur, le support, la finition — coulent direct dans
la visite, pas retapés trois fois.

Le téléphone cesse d'étre ce qui vous colite les meilleurs chantiers et devient ce qui réserve la facade
— et vous garde le fagadier qu'on appelle pour chaque mur.



O I CHAPTER FOUR

Chiffrez franc — le mur décide

L'enduit a une forme de chiffrage que la plupart des métiers n'ont pas : la moitié de la
valeur que le propriétaire achete, c'est que rien ne tourne mal plus tard — pas de
fissures, pas de plaques qui sonnent creux, pas d'enduit qui se décolle, pas de
couleur inégale ni de traces de sel. Et rien de tout ca ne se juge ni ne se promet au
téléphone, car tout vient du mur que vous n'avez pas encore vu.

Un chantier d'enduit est un mur ET un systéme, pas un tarif au métre
carré : le support (brique, parpaing/bloc béton, surface peinte ou
isolant s'enduisent tous différemment), la préparation et le primaire, le
bon systéme pour ce mur, les passes, le temps de séchage entre elles
VU et I u et avant peinture, et les joints de dilatation la ou le mur bouge. Le
chiffre pas cher, c'est souvent quelqu'un qui saute la préparation et le
et le prix ferme au téléphone séchage et le balance — et quand ¢a fissure ou sonne creux un an
est le révélateur e . . .
plus tard, le propriétaire porte la reprise sur le visage de sa maison.
Lisez le mur, prenez le bon systéme, faites la préparation, laissez
sécher, et chiffrez franc — et vous étes le fagadier a qui un propriétaire
confie tout I'aspect de sa maison.

Voici la vérité honnéte de ce métier : un prix ferme au téléphone, sans avoir vu, est le signal
d'alarme — pas la garantie. Personne ne peut chiffrer |'enduit correctement sans voir le mur, son
support et son état, la surface, la hauteur et |'acces, la préparation qu'il faut et la finition choisie. Le
geste honnéte : donner une orientation grossiere, puis voir le mur avant d'engager un chiffre ferme.

Le chiffrage IA d'abord rend ca facile : I'lA qualifie le chantier avant que vous rouliez. Voici a quoi ¢ca
ressemble dans une vraie entreprise d'enduit aujourd'hui.

v Elle pose d'abord les bonnes questions. A partir de la demande, I'|A passe en revue ce qui fixe
vraiment le prix et le risque — la nature du mur, sa surface et sa hauteur, I'acces, I'état, la finition
voulue — pour que vous réserviez la visite avec les bonnes infos en main.

v Elle chiffre depuis VOTRE structure. Nourrissez-la de vos anciens chantiers et elle apprend vos
prix et vos colts de préparation et de systéme — et rédige un chiffre franc avec le contréle du
support, la préparation, le bon systeme, les passes et le séchage nommeés, pas un tarif plat qui
les cache.

v Elle met les fondamentaux en téte. Elle met la préparation, le bon systéme et le séchage en
avant — exactement ce qui décide si I'enduit tient ou fissure.



D 't Voici le faiseur de confiance de ce métier : le pas-cher enduit direct sur

I es- ce qu'il y a — un mur humide, un mur qui bouge, une surface peinte
ou qui s'écaille — parce que le régler lui colite du temps. Le facadier

Ieu r ce honnéte lit le support : dit franchement quand un mur doit d'abord étre
réparé ou étanché, quand un probléme d'humidité doit étre réglé avant

d O nt Ie que I'enduit s'en approche, et quand un autre systeme convient a ce

mur — méme si le chantier rapide est la vente plus facile. « Je

m u r a n'enduis pas sur un mur qui n'est pas sain, car ¢a va fissurer ou
sonner creux et vous |'aurez sous les yeux tous les jours » est un

.
beso I n argument plus fort qu'un chiffre bas, et c'est exactement ce qui améne

.. le travail répété et la facade du voisin ensuite.
I'honnéteté qui les garde P ¢

Voir le mur n'est pas un frein — c'est la vente

Pour tout mur, le geste : donner une orientation grossiere, réserver la visite et lire le support avant
d'engager le chiffre. Bien cadré, ce n'est pas un délai — ca dit au propriétaire que vous ne chiffrez pas
son mur a l'aveugle pour le surprendre ensuite, ni ne le laissez avec un enduit qui fissure. « Je viens lire
le mur, vous dire quel systeme il lui faut, et vous donner un prix ferme et une finition qui tient » fait de
votre soin la raison de vous choisir.

Puis ce que tout le monde saute — rester devant le client. Un message apres un chantier : « Tout est
enduit et sec, on dirait une tout autre maison — faites signe quand vous voudrez le mur arriére. » Cette
seule habitude gagne plus de travail répété que baisser votre prix n'en gagnera jamais. En |A d'abord,
cette relance n'est pas une chose dont vous vous souvenez. C'est une chose qui arrive, tout
simplement.

LE SUJET N'EST PAS LE LOGICIEL

C'est la norme : lire le mur, prendre le bon systéme, faire la préparation, laisser sécher, bien
poser les joints de dilatation, et étre franc sur ce dont le mur a vraiment besoin. Un facadier avec
un carnet qui tient cette norme bat un avec une appli qui ne la tient pas. L'lA rend juste la norme
sans effort.



05 CHAPTER FIVE

Etre payé sans la relance génante

Vous avez gagné le chantier. Reste I'argent — et I'enduit, c'est souvent un acompte
pour réserver et démarrer, des situations de travaux sur une grande facade, et le
solde une fois séché et fini, avec I'avenant occasionnel quand le mur se révele avoir
besoin d'une reprise invisible depuis le sol.

La chose la plus rassurante que vous puissiez faire pour un
propriétaire, c'est d'étre franc et régulier sur I'argent : un acompte
Aco m pte pour réserver et amener le matériel sur place, des situations de
travaux au fil des passes sur un grand chantier, et tout avenant — un
+ mur qui a finalement besoin d'une reprise, un probléme d'humidité
- . caché — traité comme une conversation avant le travail, pas surgi
s Itu atl o n s aprés. Un « extra » surprise a la fin est exactement ce qui transforme
un client fidele en client unique. Une facturation réguliere et prévisible
pas d'avenant surprise n'est pas que juste — c'est votre meilleure raison d'étre rappelé pour
le mur suivant et recommandé a la rue.

La relance est un probléme de systeme, pas de gens. Réparez le systéme et vous n'aurez plus jamais la
conversation génante.

o Acompte pour réserver et démarrer. Une demande d'acompte claire quand le chantier est
réservé et vu tient la date et couvre le matériel.

e Situations de travaux au fil du chantier. Sur une grande facade, des situations échelonnées au
fil des passes valent mieux qu'une somme unique a la fin — et gardent la trésorerie qui coule
pendant que le mur seche entre les passes.

o Signalez I'avenant avant qu'il morde. Si le mur est pire qu'il n'en avait I'air et a besoin d'une
reprise ou d'un traitement d'humidité d'abord, le propriétaire entend ce que ¢a colte et pourquoi
avant que le travail continue. Une conversation, pas une embuscade.

o Montez le ton seulement s'il le faut. La plupart paient a la relance une ou deux. Vous restez le
gentil tout du long.

L'argent, c'est I'argent : c'est le seul endroit ou vous tenez I'IA en laisse courte au début. Elle rédige,
vous validez — jusqu'a I'avoir vue juste pendant un mois.



06 CHAPTER SIX

La boite mail qui se gere seule

Votre boite mail, c'est la que I'argent fuit en silence et que le stress entre.

Relevés de fournisseurs, un propriétaire qui confirme un rendez-vous, un constructeur qui relance une
phase enduit, une demande d'échantillon de couleur ou de finition, la photo d'un vieux mur de brique
fatigué a regarder, une notification d'avis, un ancien client avec son mur suivant — le tout mélé de pub,
le tout qui arrive pendant que vous étes a la taloche, les mains prises. Un patron a démarré avec un
retard de 24 000 mails : « Je lisais un mail, il se perdait. Je n'arrivais méme plus a le retrouver. »

En IA d'abord, la boite mail devient une chose déja traitée quand vous la regardez :

v Triée. Les trois mails qui comptent aujourd'hui remontent, signalés avec le pourquoi — « c'est un
constructeur qui relance la phase enduit de la semaine prochaine, avant que son peintre soit
réservé. »

v Rédigée. Les réponses de routine — « oui, on peut enduire sur parpaing, voici la finition », « on
peut venir lire le mur jeudi » — écrites et prétes. Vous jetez un ceil, ajustez, envoyez.

v Répondue a la demande. « Quel systéeme a-t-on chiffré pour la fagade Rossi, et I'acompte est-il
rentré ? » — et elle le trouve a l'instant.

LA PARTIE QUE PERSONNE N'ATTEND — ELLE GARDE VOTRE ARGENT

Parce que I'lA lit tout, elle attrape des choses. Une entreprise : « Elle m'a déja épargné des
milliers en matériel mal commandé — elle a dit, attends, d'aprés tes anciens chantiers tu veux
plutot celui-ci. » Chez une autre, un fournisseur avait facturé par erreur avec 50 % d'écart —
signalé automatiquement avant d'étre payé.



Oi CHAPTER SEVEN

Votre responsable de bureau numérique

Chaque entreprise d'enduit a un responsable de bureau. En général c'est vous, mal, a
22 h.

La personne au bureau d'une entreprise est partie une semaine en

U ne congé. Le patron : « On ne |'a pas eue au bureau d'une semaine, et ca
nous a aidés a faire son travail. » Ca a fini par étre I'une de leurs

[ |
Se m a I n e meilleures semaines — pas survivre a la semaine, |'une des meilleures

— parce que les relances et le suivi ne se sont pas arrétés quand elle
sans admin de bureau s'est arrétée.

Le brief du matin

Avant de tourner la clé : les visites et chantiers du jour dans I'ordre, quel mur est bon pour sa prochaine
passe maintenant que la derniére a séché, quel constructeur a besoin de sa phase enduit confirmée,
quel propriétaire devrait avoir une relance, qui relancer pour un acompte, et la seule chose — un
échantillon de couleur a envoyer, un mur humide a signaler — qui vous mord si vous |'oubliez. Deux
minutes avec un café — et votre manceuvre le sait aussi.

Des dossiers de chantier qui se construisent seuls

Chaque photo, devis et chantier s'attache tout seul au bon client — pour qu'au moment ou il appelle
pour le mur suivant, tout I'historique soit la. Les murs que vous avez faits, le systéme utilisé, ce que
vous avez facturé, lesquels sont bons pour un autre — tout au méme endroit.

La paperasse sans l'angoisse

Le devis, la situation de travaux, la fiche de chantier, la facture — rédigés, envoyés, et gardés la ol vous
les trouvez, et la pour montrer quel systeme et quelle préparation sont allés sur ce mur si on le conteste
un jour. Jamais un substitut a votre lecture du mur ni a votre main sur la taloche — juste empéchés de
disparaitre.



08 CHAPTER EIGHT

Paraissez deux fois plus grand

Voici un secret sur lequel les grosses boites comptent que vous ignoriez : I'essentiel
de « faire pro » — et « avoir I'air d'un facadier dont le travail ne fissure pas » — est de
la présentation, et la présentation est désormais presque gratuite.

Un artisan a une camionnette et une boite de cinquante peuvent envoyer le méme devis impeccable et
a leur marque — et montrer la méme réponse rapide, les mémes photos avant-aprés de facade, et les
mémes vrais avis de propriétaires et de constructeurs. Dans un métier ou un propriétaire vous confie
tout le visage de sa maison, le petit qui a I'air soigneux, organisé et sir au mur est cru comme le grand
— et gardé pour chaque mur.

Le volant d'inertie des recommandations — expres, pas par hasard

° Fidéliser — répondez le premier, lisez le mur, faites bien la préparation et le séchage et livrez une
finition qui tient, pour étre le facadier que ce client appelle pour le mur suivant sans comparer.

e Faire noter — demandez I'avis Google au moment ou le client est le plus content, le jour ou il
voit sa fagcade transformée, automatiquement, avec le lien. Les avis et la réponse rapide montent
votre référencement — et un propriétaire qui choisit un facadier s'appuie sur les deux.

e Recommander — I'enduit est le travail le plus visible qui soit : toute la rue regarde une vieille
maison fatiguée en devenir une tout autre, et chaque passant demande qui I'a fait. C'est I'un des
plus forts réseaux de bouche-a-oreille des métiers — et un constructeur qui fait confiance a votre
finition vous met sur chaque chantier.

° Revendre — c'est tout le jeu. Un propriétaire a d'autres murs, I'arriere de la maison, le logement
suivant ; un constructeur a une filiere de chantiers. Un bon chantier n'est pas une facade, c'est la
rue et toute la série de travaux d'un constructeur. Tout est dans le dossier. Une relance au bon
moment fait d'un mur des années de travail.

COMMENCEZ AUJOURD'HUI — MEME SANS TECHNO

Demandez a chaque client un avis le jour ou il voit la fagcade transformée, et laissez toujours la
porte ouverte — « faites signe pour le mur arriere, et envoyez-moi tout voisin qui veut la sienne
». Un propriétaire qui regarde une maison devenue a l'instant un tout autre lieu est aussi réceptif
que vous le trouverez jamais.



09 CHAPTER NINE

La bascule en 30 jours

Tout ce qui précede marche. Si la plupart des facadiers n'y arrivent pas, c'est qu'ils
tentent tout d'un coup, se noient en plein chantier et reviennent a I'ancienne facon.
Alors : une chose a la fois, sans arréter le travail.

Semaine 1 — Bouchez la plus grosse fuite : I'appel manqué. Chaque demande répondue et
qualifiée, une orientation franche donnée, la visite réservée — et la phase enduit d'un
constructeur signalée pour que rien ne glisse. Ca commence a payer tout I'exercice tout de suite.

Semaine 2 — Réparez le chiffrage. L'lA qualifie le chantier et rédige un chiffre franc avec le
contréle du support, la préparation, le bon systéme, les passes et le séchage nommés depuis
votre structure ; vous corrigez — et chaque correction est une legcon qu'elle garde. Voir avant tout
chiffre ferme, relancer aprés chaque chantier.

Semaine 3 — Réparez I'encaissement. Acompte pour réserver, situations de travaux au fil du
chantier, avenants signalés t6t, rappels automatiques — vous validant tout ce qui touche a
I'argent jusqu'a ce que ce soit mérité.

Semaine 4 — Passez le back-office. Boite mail triée et rédigée, brief du matin qui tourne,
dossiers de chantier et fiches de support qui se construisent seuls, avis demandés
automatiquement, le mur suivant et le prochain chantier du constructeur relancés.

Pourquoi les quatre ? Parce qu'un seul processus ne semble jamais grand-chose. Trois, c'est la que le
moment « bon sang » arrive — parce que c'est la que les pieces se parlent. L'appel devient la visite. La
visite devient le chantier bien préparé avec le bon systéme. Le chantier devient |'avis, le paiement, et le

mur suivant du méme client.



Le cran de confiance — comment déléguer sans perdre le sommeil

Vous ne confiez pas la passe de finition a un nouveau manceuvre le premier jour. Ici pareil :

Semaines 1-2 : elle demande pour tout. Chaque brouillon de mail, chaque devis — « voici ce
que j'enverrais, d'accord ? » Vous validez, corrigez, enseignez.

Semaines 3-4 : elle demande pour I'important. Les réponses de routine partent seules ;
I'argent, les nouveaux clients, et tout ce qui pése — devis, choix de systeme, un mur qui doit
d'abord étre repris — passent encore par votre feu vert.

Des le deuxieme mois : elle demande pour les exceptions. Maintenant elle tourne, et vous
avez le brief du matin et les alertes. Vous étes encore le patron — vous avez juste cessé d'étre le
goulot.

Les erreurs qui font abandonner les bons facadiers avant que ca marche

v

v

Faire les quatre semaines d'un coup. Non. Une par semaine. Chacune engrange une victoire
avant d'ajouter la suivante.

Greffer I'lA sur I'ancien processus. Si vous tapez encore chaque chantier dans le méme vieux
logiciel en demandant a I'lA d'« aider », vous avez raté le point. Redessinez le processus
(Chapitre 2).

Chercher la fausse urgence. Inutile — le vrai programme d'un constructeur (la phase enduit
avant son peintre et la livraison) ou la fagade d'un propriétaire calée sur une vente ou une saison
est une urgence honnéte sur laquelle agir : « on peut vous I'enduire et le sécher avant votre phase
peinture ». Une fausse date de remise vous fait juste passer pour le charlatan.

Se battre sur le prix. A I'instant oli vous gagnez en étant le moins cher, vous étes en
concurrence avec celui qui saute la préparation et le séchage — et la vraie peur du propriétaire,
c'est justement I'enduit qui fissure ou sonne creux un an plus tard. Un propriétaire paie pour un
facadier qui lit le mur et livre une finition qui tient — se voir confier le visage de sa maison gagne
chaque mur, pas le prix le plus bas.



J AVANT DE REPOSER CECI

L'audit des fuites en 2 minutes

La plupart des fagadiers ne manquent pas de savoir-faire — ils perdent des clients. Votre argent n'est
pas a gagner des inconnus sur un prix bas ; il est a devenir le fagadier qu'un propriétaire recommande a

la rue et qu'un constructeur reprend sur chaque chantier, car une bonne facade, c'est le travail de la rue
et la filiere d'un constructeur pour des années. Voila le révélateur : répondre le premier, lire le mur, faire
bien la préparation et le séchage, livrer une finition qui tient. Soyez honnéte — cochez ce qui est vrai

maintenant.
v Je suis souvent lent a décrocher — et j'ignore combien de chantiers le retard m'a coltés.
v L'appel d'un propriétaire a sonné dans le vide sans que je le sache — il a réservé le suivant.
v Un constructeur avait besoin d'une phase enduit et a appelé une autre équipe parce que je n'ai
pas décroché.
v J'ai donné un prix ferme au téléphone sur un mur que je n'avais pas vu — et porté la perte.
v Je ne mets pas la préparation, le bon systeme et le séchage en téte, alors j'ai I'air du gars qui
balance.
v Je ne reste pas devant mes anciens clients, alors le mur suivant, c'est un autre qui le fait.
v Mes devis et I'historique de mes chantiers vivent dans ma téte et mon téléphone, pas au méme
endroit.
v J'ai enduit sur un mur que je ne croyais pas sain, parce que le régler d'abord était la conversation
plus dure.
v Ma boite mail me stresse, et I'important — la date d'un constructeur, un mur humide — s'enfouit.
v Si un client demandait quel systéeme est allé sur son mur, il me faudrait un moment pour le
trouver.
0-2 3-6 7+
Navire serré. Quelques réglages et Vous perdez de vrais clients dans Mon vieux, vous faites le travail de
vous étes le fagadier que plus de la moitié ennuyeuse — et tout est métier et remettez le client a qui a
propriétaires et de constructeurs réparable. Commencez par la décroché le premier. Bonne
appellent pour chaque mur. Semaine 1. nouvelle : c'est justement ce qui

est le plus facile a réparer

aujourd'hui.

Le plus grand levier n'est pas un prix plus bas — c'est répondre le premier, lire le mur et faire bien

la préparation et le séchage, et transformer chaque chantier en mur suivant, en rue et en filiere

du constructeur. Votre plus grande case cochée est votre plus grande occasion. Commencez la.



UNE DERNIERE CHOSE

Vous le voulez installé pour vous
2

Tout dans ce playbook, vous pouvez le batir vous-méme — et vous le devriez, si vous avez le temps
et la patience. Beaucoup le font. Si vous préférez que ce soit simplement fait — I'lA qui répond a
votre téléphone au moment ol un propriétaire appelle, signale la phase enduit d'un constructeur pour
que rien ne glisse, qualifie le chantier et réserve la visite, rédige un devis franc avec le controle du
support, la préparation, le bon systeme, les passes et le séchage nommeés, prend I'acompte et suit
les situations de travaux et signale un avenant avant qu'il morde, garde les fiches de support et de
chantier qui montrent ce qui est allé sur ce mur, et relance le mur suivant et le prochain chantier du
constructeur aupres de chaque client dont vous vous étes occupé — le tout en un, a |'ceuvre dans
votre entreprise d'enduit cette semaine — c'est ce que nous batissons. Ca s'appelle

v 14 jours d'essai gratuit. Annulable a tout moment. Pas de contrat fixe, pas de piege.

v Rien d'important — un devis, une facture, le message d'un client — ne part jamais sans que
vous le voyiez d'abord.

v Ca vit dans Microsoft Teams et les outils que vous utilisez déja.

Voyez-le tourner sur vos propres chantiers sur the-everything-app.com — pas de carte
bancaire pour regarder.

Un mot honnéte : ¢ca ne réparera pas une entreprise cassée, et ca n'enduira pas le mur, ne jugera pas le support, ni ne
décidera quel systéeme et quel séchage un mur demande — ca reste vous, votre ceil, et votre main sur la taloche. Ce que ¢ca
répare, c'est le travail de bureau que vous faisiez gratis a la nuit tombée.

THE EVERYTHING - UN GUIDE DE TERRAIN POUR LES ENTREPRISES ARTISANALES
LIBRE DE PARTAGE



