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מדריך השטח:
AI-קבלן בטון בעידן ה

איך מנהלים עסק של עבודות בטון בעידן ה-AI — ומרוויחים יותר
מעסקים גדולים ממך פי שלושה.
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תקרא את זה קודם
לפני עשר שנים, לנהל עסק בטון כמו שצריך היה אומר להעסיק מישהי במשרד, לשלם
למנהל חשבונות, ועדיין לחשב כמויות לשביל גישה על שולחן המטבח אחרי שהילדים

נרדמו.

היום, בעל מקצוע אחד עם הסידור הנכון סוגר יותר עבודות, מתמחר מהר יותר ומקבל כסף מהר יותר מעסק
עם שישה טנדרים מהצד השני של העיר — ובלי לילה אחד על ניירת.

הוא לא יותר חכם ממך. הוא לא בעל מקצוע יותר טוב ממך. והוא בהחלט לא איש מחשבים — אחד הכי טובים
שראינו תמחר שבילי גישה עם פנקס ועיפרון בטנדר לפני שנתיים. הוא פשוט הבין דבר אחד לפני כולם: החצי
המשעמם של העסק — השיחות, ההצעות, חישוב הכמויות, החשבוניות, הרדיפה, התיוק — יכול עכשיו

לעשות את עצמו. אז הוא שם את האנרגיה שלו איפה שהכסף: בשטח, ואצל הלקוח.

זה המדריך לאיך הוא עושה את זה. בלי "50 פרומפטים להעתקה". בלי קשקושי הייטק. השיטה עצמה — איך
לחשוב על זה, מה להקים, באיזה סדר, ואילו טעויות גורמות לבעלי מקצוע טובים לפרוש רגע לפני שזה תופס.

הסיפורים כאן הם של בעלי מקצוע ועסקים קטנים אמיתיים שאנחנו עובדים איתם — השמות הושמטו,
המספרים נשארו. תקרא מהתחלה עד הסוף ותנהל עסק בטון הדוק ורווחי יותר ממה שאתה מנהל היום, גם

אם לא תוציא שקל על תוכנה.

ך ל ש ת  ו י ר ח א ה ל  ע ה  ר ש י ה  ל י מ

שום דבר כאן לא מאשר יציקה, לא מעיד שיציקה עומדת במפרט של המהנדס, ולא מחליף את שיקול
הדעת שלך כבעל המקצוע. הוא סוחב את הניירת. הבטון — ההתאמה הקונסטרוקטיבית שלו, והברזל

והכיסוי והתערובת שיהיו מה שהמהנדס ביקש, והאחריות שזה ייצא נכון — נשאר שלך, מההתחלה ועד
הסוף.
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מה יש בפנים

המגרש השתנה01
.AI-3 הדברים שהלקוח שופט אותך לפיהם — ולמה הצד השני כבר משתמש ב

לחשוב AI קודם02
מספיק להרכיב AI על הרגלים ישנים. תשרטט מחדש את העסק כשה-AI נוגע בכל דבר ראשון.

לא לפספס עוד עבודה03
כל שיחה נענית — וכל הבטחה נתפסת, נרדפת, וכבר מטופלת.

תמחר לפני שאתה עוזב את השביל04
ה-AI בונה את הכמויות מהמילים שלך ומהמחירים שלך. אתה בודק ושולח.

לקבל כסף בלי הרדיפה המביכה05
כסף בבנק תוך 7 ימים, לא 47 — ובלי הודעות מעקב מביכות.

תיבת דואר שמנהלת את עצמה06
ממוינת, מנוסחת, ושומרת על הכסף שלך — ואפילו מוקראת לך בנסיעה.

מנהל המשרד הדיגיטלי שלך07
תדריך הבוקר, תיקי עבודה שבונים את עצמם, והניירת מסודרת.

להיראות גדול פי שניים ממה שאתה08
הכול ממותג, וגלגל הביקורות וההפניות שמזין את עצמו.

המעבר של 30 יום09
שבוע אחד בכל פעם, חוגת האמון, ולמה שלושה תהליכים מנצחים אחד.

בדיקת הדליפה של 2 דקות✓
תגלה בדיוק איפה העסק שלך מדמם כסף — ומה לתקן ראשון.
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ן ו ש א ר ק  ר פ

המגרש השתנה
בעל בית שעומד על שביל גישה סדוק ושקוע לא יכול לדעת אם אתה בעל מקצוע טוב. לא כשהוא
עומד שם. הוא שופט אותך לפי מה שהוא רואה — ובדיוק שם רוב בעלי המקצוע מאבדים בשקט

עבודות שהיו שלהם.

כשמישהו סוף סוף מחליט שהגיע הזמן לעשות את השביל, את רצפת המחסן, או את המשטח בחצר
,Google שמדברים עליו שלושה קיצים — הוא לא מתקשר לאחד. הוא מתקשר לחמישה מראש רשימת

והעבודה הולכת למי שקולע בשלושה דברים ראשון:

בכלל ענית — או חזרת מיד?1
השביל הולך לבעל המקצוע הראשון שעונה, לא לטוב ביותר. תן לזה לצלצל לתא הקולי וזה אבוד עוד

לפני שראית את השטח.

ההצעה הגיעה מהר, ונראתה טוב?2
הצעה מסודרת לשביל תוך יום — מטרים, עובי, גימור, הכנה, הכול מפורט — מנצחת מספר משורבט

על גב כרטיס ביקור בשבוע הבא. בכל פעם.

היה נוח להתעסק איתך?3
תאריכים ברורים, תשובה ישרה כשהמזג אוויר דוחה את היציקה, בלי לרדוף. נוח-להתעסק-איתו לוקח

את רצפת המחסן ואת השביל בחצר האחורית אחרי המשטח הקטן.

שמת לב על מה שלושתם לא מדברים? על כמה אתה טוב בבטון. אף אחד לא התקשר אליך כי השיפועים
שלך מדויקים והגימור שלך ישר. שלושתם על ניהול ותקשורת — בדיוק הדברים שאתה שונא ואף פעם אין לך

זמן אליהם בסוף יום בשטח.

והנה מה שאף אחד לא מספר לך: הצד השני של השולחן כבר רץ על AI. חברות התשתיות הגדולות
מעבירות את המכרזים שלהן דרכו. הקבלנים הגדולים מתמחרים חבילת יסודות שלמה בדקות. שמאי הכמויות
AI של היזם בודק כל שורה בחריגה שהעלית מול המחירים שלהם בשנייה שהעלית אותה. השאלה היא לא אם

נכנס לעבודות בטון — הוא כבר בפנים. השאלה היא אם הוא עובד בשבילך או נגדך.
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החדשות הטובות? זו הפעם הראשונה בהיסטוריה שהטכנולוגיה מעדיפה את הקטן. הגדולים חייבים ועדות,
תוכניות הטמעה והדרכות. אתה יכול להחליט ביום שלישי ולרוץ ביום שישי. המגרש התהפך: בעל המקצוע

הקטן, המהיר והמסודר יכול עכשיו להיראות ולתפקד כמו החברה הגדולה — בלי התקורה שלה.

"אבל אני לא איש מחשבים"

גם בעלי המקצוע שעושים את זה הכי טוב לא. אחד המאמצים הכי מהירים שראינו הוא בעל עסק עם 26 שנה
בשטח שנגע במחשב לראשונה לפני שלוש שנים. במילים שלו: "אל תדאג לאיות. אל תדאג לדקדוק." אם אתה
יודע לשלוח הודעה או להשאיר הודעה קולית, אתה יכול להריץ את כל מה שבמדריך הזה. להיות טוב בהקלדה

זו הייתה הדרישה הישנה. לדעת להגיד מה שאתה רוצה זו הדרישה החדשה — ובעלי מקצוע בבטון כבר טובים
בזה.

₪ 4,000–1,000
+ לחודש

זה מה שגובות רוב תוכנות ניהול העבודות
והתמחור לענף — והן עדיין משאירות לך את
ההקלדה ואת חישוב הכמויות. בעל עסק אחד
שאנחנו מכירים שילם ארבעת אלפים בחודש,

בחודשים מסוימים שלוש פעמים מזה, על תוכנה
שהצוות שלו בקושי פתח. תחזיק את המספר הזה

בראש: כל מה שבמדריך הזה או מחליף את
ההוצאה הזאת, או גורם לה להצדיק את עצמה.

העסקים שגדולים ממך פי שלושה איטיים כי הם גדולים. זה הפתח שלך. המדריך הזה הוא על
ללכת דרכו.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ן  ו ט ב ן  ל ב ק  : ח ט ש ה ך  י ר ד מ

T H E  E V E R Y T H I N G0 5



02
י נ ש ק  ר פ

לחשוב AI קודם
לפני שנוגעים בכלי אחד, צריך לתקן איך אתה חושב על זה — כי הטעות הכי גדולה היא לא לקנות את

התוכנה הלא נכונה. היא להרכיב AI על שיטת העבודה הישנה שלך ולתהות למה כלום לא השתנה.

כל תהליך בעסק שלך נבנה על הנחה אחת: שבן אדם חייב לעשות כל שלב. מישהו עונה לטלפון. מישהו
מחשב כמויות ומקליד הצעה. מישהו מתקשר למפעל הבטון להזמין מיקסר. מישהו מתייק את התעודות ואת

התוכנית של המהנדס. כל היום שלך בנוי סביב ההנחה הזאת — וההנחה הזאת בדיוק מתה.

אל תעשה אוטומציה לתהליך הישן שלך. תשרטט אותו מחדש — כשה-AI נוגע בכל דבר ראשון, ואתה מפקח.
שלוש הזזות תודעה, כל אחת נלמדה על ידי עסק אמיתי שאנחנו עובדים איתו:

הזזה ראשונה — האצל תוצאות, לא שלבים

תפסיק לחשוב "על איזה כפתור ללחוץ". אתה מדבר עכשיו עם העסק שלך כמו שהיית מדבר עם מנהל עבודה
טוב: תגיד את התוצאה, ותן לו להבין את השלבים. בעל עסק אחד ביטל חשבונית, הוציא אותה מחדש יחסית

ושלח מייל ללקוח — פשוט בכך שאמר בדיוק את זה, במשפט אחד. אחר קונה חומרים בהודעה אחת מהדלפק
אצל הספק — "אני עכשיו אצל הספק לוקח רשת ברזל ושומרי מרחק ליציקה של לוי" — וההזמנה, ההוצאה

והספרים מסתדרים לבד. במילים שלו: "זו הודעת טקסט אחת שפשוט עושה המון דאטה."

הזזה שנייה — AI ראשון, אתה שני

הדרך הישנה: אתה עושה את העבודה, אולי כלי עוזר. הדרך החדשה: ה-AI עושה מעבר ראשון על הכול, ואתה
מאשר, מתקן או פוסל. ההצעה מנוסחת לפני שהתיישבת. התשובה כתובה לפני שפתחת את המייל. השיחה

נענתה לפני שירדת מהסרגל. לקוח אחד תיאר את זה: "תשע מתוך עשר פעמים זה מושלם. פשוט — כן,
שלח." העבודה שלך מתכווצת לעשר שניות של שיקול דעת, לא ארבעים דקות של הקלדה. )ולא — אתה לא

מוסר את המפתחות ביום הראשון. הוא מבקש רשות לכל דבר בהתחלה, במיוחד לכסף. אתה משחרר את
הרצועה ככל שהוא מרוויח אותה — פרק 9.(
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הזזה שלישית — תיקונים הם השקעה

עם תוכנה רגילה אתה מתקן את אותה טעות לנצח. עם AI אתה מתקן אותה פעם אחת. בעל מקצוע אמר לו
שהצעה סטנדרטית לשביל גישה כוללת את החפירה ואת פינוי העודפים, את רשת הברזל ואת שומרי המרחק,

את התבניות ואת חיתוך התפרים — והוא ענה: "אני אזכור את זה מעכשיו." והוא באמת זוכר. תתקן "אפור
חלק" ל"אגרגט חשוף" אצל לקוח מסוים, והוא לא יטעה בזה שוב לעולם. כל תיקון מצטבר. אחרי חצי שנה הוא

מתמחר כמוך, כותב כמוך ומכיר את הכללים שלך — כי לימדת אותו, פעם אחת.

תרגיל הדמיון מחדש

תעבור על העסק שלך ותשאל שאלה אחת על כל אינטראקציה: "איך זה היה נראה אם ה-AI היה נוגע בזה
ראשון?"

AI ראשוןהדרך הישנהאינטראקציה

לקוח מתקשר ורוצה
מחיר לשביל

נענה, נתפס, נקבעה יציאה לשטח — הצעהתא קולי. העבודה אבודה למי שענה.
מנוסחת לפני ארוחת הבוקר.

המפעל מאשר חלון
אספקה שגוי

אתה קורא את זה ב-21:00, או אף
פעם. הצוות עומד ב-7 ומחכה

למיקסר שהוזמן ל-11.

נבדק מול העבודה ברגע שזה נוחת —
"אצלם אתה ב-11, הזמנת ל-7." מתוקן לפני

שהצוות יוצא מהבית.

קבור מתחת ל-200 מיילים. מחיריםעדכון מחירון מהספק
ישנים בהצעה הבאה שלך.

חולץ, הוחל על המחירים שלך — שורה
אחת: "הבטון עלה בשלוש מהתערובות

שלך."

חשבונית "הערב". ביקורת אף פעםעבודה מסתיימת
לא מבקשים.

חשבונית נשלחת מהטנדר. ביקורת
מתבקשת בזמן שהם עוד מרוצים. העבודה

הבאה מסומנת.

כל פרק מכאן הוא בסך הכול התרגיל הזה על חלק אחר בעסק שלך. אתה לא הופך לפקיד. אתה הופך לבעלים
של עסק שרץ סביבך.
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לא לפספס עוד עבודה
נתחיל מהדליפה שעולה לך הכי הרבה וכואבת הכי מעט — כי אתה אף פעם לא רואה את החשבון.

בעלי מקצוע בבטון גרועים בזה, ואתה יודע. במהלך יציקה אתה פיזית לא יכול לענות לטלפון. אתה על הסרגל,
או על המלג עוקב אחרי איך זה תופס, כפפות עליך, מגפיים בפנים, והבטון לא מחכה לך שתענה לשיחה.

הטלפון בטנדר. הוא מצלצל ונגמר. המתקשר הזה — שביל, רצפת מחסן, משטח בחצר, רצפת בטון של בית
שלם ששווה כסף אמיתי — מתקשר לבעל המקצוע הבא ברשימה. הלך.

17 עבודות
בשנה, הולכות

נניח שאתה מפספס ארבע שיחות בשבוע. רובן לא לקוחות —
זה המפעל, אנשי המשאבה, בעל המחפרון, ספק שרודף אחרי

תעודה. אז תקרא לזה אחת בשבוע שהיא באמת מישהו שרוצה
לצקת בטון: בערך 50 פניות אמיתיות בשנה. על שבילי גישה

מתמקחים חזק על המחיר, אז נניח שרק אחת משלוש נסגרת.
זה בערך 17 עבודות בשנה שהולכות ישר למי שענה אחריך.

אתה אף פעם לא מרגיש את זה, כי אף פעם לא ידעת שהטלפון
צלצל. )להמחשה — אבל תעשה את החשבון על המספרים שלך

וזה יצרוב.(

והמכה האחרונה: הלקוח שמתקשר אליך לא משאיר הודעה בתא הקולי. הוא מתקשר לבא אחריך. התא
הקולי הוא המקום שבו עבודות הולכות למות. הפתרון הישן היה "תענה ליותר שיחות". הפתרון של AI-ראשון

גדול יותר — כי שיחה היא באמת שתי בעיות, ורוב בעלי המקצוע חושבים רק על הראשונה.

בעיה ראשונה — השיחה שלא יכולת לענות לה

אתה עד הברכיים ביציקה, בונה תבניות לרצפת מחסן, או גורר את הבובקט הביתה. פקיד קבלה חכם עונה
בשם העסק שלך, מסביב לשעון, נשמע נורמלי בטלפון, ולוקח את פרטי העבודה — מה )שביל, רצפת מחסן,
שביל בחצר, משטח, רצפת בית(, איפה, איזה גודל, איזה גימור הם רוצים, והאם מיקסר יכול להגיע לשם —

קובע את היציאה לשטח ביומן שלך, מקפיץ את הדחופים למעלה, ושולח לך סיכום עוד לפני ששטפת את
הכלים. הוא לא לוקח הפסקת קפה, לא חולה, ועולה שבריר ממה שעולה עובד.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ן  ו ט ב ן  ל ב ק  : ח ט ש ה ך  י ר ד מ
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בעיה שנייה — השיחה שכן ענית לה, וחצי שכחת

בוא נהיה כנים: כמה פעמים אמרת "כן אחי, אני מביא לך מחיר לשביל עד חמישי" ממושב הנהג — ועד האתר
הבא זה נעלם? אתה לא לא מאורגן. אתה עסוק, והראש שלך הוא מערכת התיוק שלך. כאן AI-ראשון משנה

מה זה טלפון בכלל:

כל שיחה נתפסת. מוקלטת, מתומללת, מתויקת מול העבודה. שישה שבועות אחרי, כשהלקוח
אומר "אבל אמרת שהאיטום כלול", אתה יכול לבדוק מה באמת נאמר.

ההבטחות יוצאות אוטומטית. "מחיר עד חמישי." "לצלצל למפעל על התערובת של שישי." "להזמין
משאבה למשטח בחצר האחורית." נשלפות מהשיחה — אתה לא רושם כלום, כי נהגת.

ההבטחות רודפות אותך. חמישי בבוקר: "אמרת ליוסי שהוא יקבל מחיר לשביל שלו היום —
שאקדם את זה?" המעקב שהמתחרים שלך אף פעם לא שולחים קורה עכשיו בכל פעם.

ואם יש לו את מה שצריך, העבודה מתחילה לבד. השיחה תפסה את העבודה, את הכתובת, את
הגודל, את הגימור — אז ההצעה היא לא תזכורת ברשימה, היא טיוטה שמחכה כשאתה עוצר בצד.

על מה להתעקש — לא משנה איך תפתור את זה

ד ב ל ה  ש ו ע ה  ת א ש ה  רס ג ה

תעביר את המספר שלך לשירות מענה עם תסריט
הדוק — שם, שכונה, מה הם רוצים לצקת, גודל

בערך, "הוא יחזור אחרי הצהריים". ותקליט לעצמך
הודעה קולית עם ההבטחות לפני שאתה נוסע. גם

זה לבד סוגר עבודות.

ך ל י ב ש ב ם  י ש ו ע ש ה  רס ג ה

The-הכול-באחד )מהסוג ש AI מערכת טלפון
Everything עושה( מכסה את כל הסטנדרט —

נענה, מתומלל, הבטחות נרדפות, הצעה מנוסחת
מהשיחה. כך או כך: לא לתת לשיחה — או

להבטחה — ליפול לרצפה.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ן  ו ט ב ן  ל ב ק  : ח ט ש ה ך  י ר ד מ

✓כל שיחה נענית בשם העסק שלך — כולל ב-18:00, כולל בשבת.

✓תמלול שאפשר לחפש בו לכל שיחה — "על מה סיכמנו לגבי האגרגט החשוף?"

✓הבטחות נוחתות איפשהו שרודף אותך — לא במחברת, לא בזיכרון שלך.

✓פרטי העבודה מהשיחה זורמים לתוך העבודה — לא מוקלדים שלוש פעמים.
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תמחר לפני שאתה עוזב את השביל
הדליפה השנייה בגודלה: ההצעה שיוצאת "הערב".

הנה מה שקורה באמת. אתה מסתובב באתר, מודד את השביל בצעדים, אומר "אני שולח לך את זה הערב" —
ואז אתה מגיע הביתה גמור, הילדים צריכים לאכול, וחישוב הכמויות נעשה ב-21:30. או מחר. או חמישי.

בינתיים הלקוח קיבל שתי הצעות אחרות באותו יום שהוא ראה אותך.

מהירות
מנצחת בהצעות

לא מחיר. מהירות. בעל המקצוע שההצעה שלו נוחתת בזמן שהלקוח עוד
עומד בחניה מנצח בשיעור מדהים — גם כשהוא יקר יותר. הצעה מהירה
ומקצועית מסמנת את הדבר היחיד שהלקוח רוצה: הבן אדם הזה מסודר

והוא יגיע ביום שהוא אמר.

העצה הישנה הייתה "תשתמש בתבניות, תתמחר מהנייד". תשכח מזה. תמחור AI-ראשון אומר שה-AI בונה
את הכמויות. אתה בודק. הנה איך זה נראה בעסק בטון אמיתי היום.

אתה מדבר, הוא בונה. תעבור על העבודה, תכתיב מה שאתה רואה — "תשעים מטר שביל גישה,
עשרה סנטימטר עובי, רשת ברזל על שומרי מרחק, גימור אגרגט חשוף, בערך שלושים סנטימטר

מילוי כדי להעלות את זה לדלת, אין גישה למיקסר מהצד אז משאבה, חוצה את מעגל הפנייה,
יומיים" — והוא הופך את זה להצעה מתומחרת, מפורטת ומקצועית על התבנית שלך.

הוא מתמחר מההיסטוריה שלך. תאכיל אותו בהצעות העבר שלך והוא לומד את המחירים שלך
— המחיר למטר לפי עובי וגימור, ההכנה שלך, המרווחים שלך. מחירים שונים לקבלן שאתה עובד

אצלו בקבלנות משנה מול בעל בית חד-פעמי? הוא שומר על ההפרדה.

הוא מכיר את הכללים שלך — כי לימדת אותו פעם אחת. מה כולל "אספקה וביצוע" בעבודות
שלך, מתי גישה אומרת משאבה וכמה אתה גובה עליה, הקצבה שלך למילוי. תלמד אותו כמו עובד

בשנה הראשונה; שלא כמו עובד בשנה הראשונה, הוא אף פעם לא שוכח.

הוא תופס מה ששכחת. עסק אמיתי הכניס דוח שטח, וההצעה של ה-AI חזרה כשהיא כוללת את
הנסיעות ששמאי כמויות בתשלום השמיט מאותה עבודה בדיוק. הוא לא מתעייף ב-21:30 ושוכח את

שכירות המשאבה או את פינוי העודפים. זו הנקודה.

הוא אפילו יביא מחירים. לא בטוח לגבי המחיר של תערובת היום או יום שכירות של משאבה? הוא
בודק אצל הספק ומכניס את זה — אתה מתקן אותו אם תפס את החוזק הלא נכון, והוא זוכר לנצח.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ן  ו ט ב ן  ל ב ק  : ח ט ש ה ך  י ר ד מ
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2–3 ימים
← חצי יום

עסק שאנחנו עובדים איתו — לבעלים 26 שנה בשטח והוא בקושי
נוגע במחשב: "הצעות שלקחו לי יומיים-שלושה, ה-AI שלי עושה
בחצי יום. עשיתי אחת אתמול שהייתה לוקחת יומיים — שלחתי

אותה באותו יום." התמחור יצא "פחות או יותר בול" מול המספרים
שלו, כי הוא למד מההצעות הקודמות שלו.

ואז החלק שכולם מדלגים עליו — המעקב. הודעה אחת, יומיים אחרי: "רק מוודא שקיבלת את המחיר לשביל
— אשמח לעבור איתך עליו." ההודעה הבודדת הזאת סוגרת יותר עבודות מכל הורדת מחיר, כי רוב המתחרים
אף פעם לא שולחים אותה. על שביל או על רצפה הלקוח שוקל כסף אמיתי מול שני מספרים אחרים, ודחיפה

שקטה ברגע הנכון היא הרבה פעמים כל מה שצריך כדי להטות אותו אליך. עם AI-ראשון, המעקב הוא לא
הרגל שאתה בונה. הוא דבר שפשוט קורה.

ה נ כ ו ת ה א  ל א  ו ה ן  י י נ ע ה

העניין הוא הסטנדרט: באותו יום, מקצועי, מתומחר מהמספרים שלך, עם מעקב. בעל מקצוע עם
פנקס שעומד בסטנדרט הזה מנצח בעל מקצוע עם אפליקציה שלא. ה-AI רק הופך את הסטנדרט

לחסר מאמץ.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ן  ו ט ב ן  ל ב ק  : ח ט ש ה ך  י ר ד מ
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לקבל כסף בלי הרדיפה המביכה
עשית את העבודה. עכשיו אתה צריך להוציא את הכסף — שאצל רוב בעלי המקצוע זו עבודה שנייה

בלי שכר שאף אחד לא הזהיר אותם עליה.

7 ימים
לא 47

חשבונית ממוצעת בענף משולמת בערך שישה שבועות אחרי ששלחו
אותה. לא כי לקוחות לא משלמים — רובם פשוט שוכחים, ולך מוזר

לנדנד. אז הכסף יושב בחוץ בזמן שהחשבונית של המפעל על ארבעים
קוב בטון כבר ירדה לך מהחשבון. בעבודות גדולות זה תזרים אמיתי

שמדמם החוצה.

הרדיפה היא בעיה מערכתית, לא בעיה של אנשים. תתקן את המערכת ולא תצטרך את השיחה המביכה — או
לשלוח את ההודעה המצמררת "רק עוקב אחרי החשבונית אחי" — שוב.

המערכת שמכניסה לך כסף תוך שבוע

חשבונית ברגע שהעבודה נגמרה — או תבע את השלב1
כל יום שאתה מחכה זה יום שנוסף למועד התשלום. עם AI-ראשון זה משפט אחד מהטנדר: "תוציא
חשבונית על השביל של כהן." שורות מההצעה, התנאים שלך, המייל שלהם. בעבודות גדולות הוא
מנסח את החיוב לשלב שהגעת אליו — הכנה וברזל, יצקת, גימור — כך שאתה גובה תוך כדי, לא

בסוף המר.

תעשה את התשלום קל בצורה מגוחכת2
לינק "שלם עכשיו" משולם מהר יותר מ"הנה פרטי החשבון שלי". תוריד כל שלב בין הרצון שלהם

לשלם לבין זה שזה נגמר.

תעשה אוטומציה לדחיפות המנומסות3
תזכורת ידידותית ביום 3, 7 ו-14 — אוטומטית, כך שאתה אף פעם לא שולח אותה. אחר כך דוח

חודשי, והתראה אליך רק כשמישהו באמת באיחור. שווה אלפים בתזרים.

תחריף את הטון רק אם אתה חייב4
רובם משלמים בדחיפה הראשונה או השנייה. הנדיר שנשאר מקבל הודעה תקיפה יותר — ועדיין

מקצועית. אתה נשאר הבחור הטוב לאורך כל הדרך.

ומכיוון שכסף זה כסף: זה המקום היחיד שבו אתה מחזיק את ה-AI ברצועה קצרה בהתחלה. הוא מנסח, אתה
מאשר, בכל פעם — עד שראית אותו צודק במשך חודש ואמרת לו להפסיק לשאול.
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תיבת דואר שמנהלת את עצמה
תיבת הדואר שלך היא המקום שממנו כסף דולף בשקט ולתוכו לחץ דולף פנימה.

דוחות מהמפעל, תעודות משלוח, חשבוניות שכירות משאבה, שאלות של לקוחות, עדכוני מחירון, הקבלן
שרודף אחרי תאריך יציקה, התוכנית של המהנדס לעבודה הבאה — הכול מעורבב עם זבל, והכול נוחת בזמן

שאתה על המלג ולא יכול לעצור. מנהל חנות אחד שאנחנו עובדים איתו התחיל עם פיגור של 24,000 מיילים:
"הייתי קורא מייל אחד, הוא היה הולך לאיבוד. לא הייתי מצליח למצוא אותו שוב בכלל."

הבעיה היא לא יותר מדי מייל. הבעיה היא שהחשוב והרעש נראים זהים עד שאתה עוצר וקורא הכול — ואין לך
זמן. עם AI-ראשון, תיבת הדואר הופכת למשהו שכבר טופל עד שאתה מסתכל:

ממוינת. שלושת המיילים שחשובים היום צפים למעלה, מסומנים עם למה — "זו התוכנית
המעודכנת ליציקה שהקבלן צריך שתתמחר עד שישי." מנפנפי הצמיגים מסוננים לפני שהם עולים

לך במחשבה.

מנוסחת. תשובות שגרתיות — "כן אנחנו עושים אגרגט חשוף", "אנחנו תפוסים עד סוף החודש",
"הנה תמחור גס למטר" — כתובות ומחכות. אתה מציץ, מתקן, שולח.

עונה לפי דרישה. אותו מנהל פשוט שואל עכשיו, "מה עדכון המחיר האחרון מהספק?" — והוא
מוצא את האחרון מיד, אפילו מחבר יצרן למפיץ שעונה תחת שם אחר.

ך ל ש ף  ס כ ה ל  ע ר  מ ו ש א  ו ה  — ו  ל ה  פ צ מ א  ל ד  ח א ף  א ש ק  ל ח ה

מכיוון שה-AI קורא הכול, הוא תופס דברים. עסק אחד: "זה כבר חסך לי אלפים במוצרים שהוזמנו לא
נכון — הוא אמר, רגע, לפי העבודות הקודמות שלך אתה כנראה רוצה את זה." תזמין את התערובת

הלא נכונה או את הרשת הלא נכונה ואתה לא מגלה עד שזה באדמה — ואי אפשר להוציא את זה
בחזרה. אצל אחר ספק חייב בטעות בפער של 50% — סומן אוטומטית לפני ששולם. שווה להשוות כל

תעודה מול מה שבאמת יצקת.

העניין הוא לא תיבת דואר חכמה יותר. העניין הוא שפנייה רצינית לא תמות שוב לעולם
בתחתית ערימה של דוחות מהמפעל.
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מנהל המשרד הדיגיטלי שלך
לכל עסק בטון יש מנהל משרד. ברובם, זה אתה — עושה את זה גרוע ב-22:00, כי אין אף אחד אחר.

+20 עבודות
בשבוע אחד

מנהלת המשרד בעסק אחד יצאה לחופשה. הבעלים: "לא
הייתה לנו אותה במשרד שבוע, וזה עזר לנו לעשות את

העבודה שלה — ונכנסו לנו כנראה עוד 20 עבודות במהלך
השבוע הזה." לא לשרוד את השבוע. השבוע הכי גדול

שלהם.

העבודה של מנהל המשרד היא הרקמה המחברת: מה יש היום, באיזה אתר אתה ומתי, האם המיקסר הוזמן
ולאיזו שעה, האם המשאבה אושרה, האם הברזל ירד, איפה התמונות מהיציקה של לוי, איפה התוכנית ההיא

של המהנדס. וכשהתחזית מתהפכת והגשם דוחה את היציקה של יום חמישי — זו לא שיחת טלפון אחת,
זה שלוש: המפעל, המשאבה והצוות. אתה לא צריך לשכור את האדם הזה. אתה צריך את המערכת שהאדם

הזה היה מריץ.

תדריך הבוקר

לפני שאתה מסובב את המפתח: היציקה של היום ומתי המיקסר אמור להגיע, האם המשאבה אושרה, מי
באיזה אתר, מה מחכה להכנה, אחרי מי לרדוף על תשלום, והדבר האחד שיעקוץ אותך אם תשכח אותו —

כולל מבט על התחזית מול מה שיש לך ביומן. שתי דקות עם קפה — והצוות שלך יודע גם.

תיקי עבודה שבונים את עצמם

כל תמונה, הצעה, חשבונית והערת שטח מצמידה את עצמה לעבודה הנכונה — אז כשהלקוח מתקשר בעוד
שמונה חודשים לגבי אותו שביל, כל ההיסטוריה שם. כולל התמונות של הברזל ושומרי המרחק לפני שהבטון

כיסה אותם, שהן ההוכחה היחידה שתהיה לך אי פעם.

הניירת בלי הפחד

הניירת שמגיעה עם המקצוע — תוכנית היסודות של המהנדס, דוח הקרקע, תעודות היציקה, אישורי הברזל
והרשת, הביקורת לפני היציקה, תמונות ההכנה — מתבקשת, נתפסת מול העבודה, ונשמרת איפה שאתה

באמת יכול למצוא אותה כשמישהו שואל בעוד שמונה עשר חודשים. אף פעם לא מומצאת בשבילך. ואף פעם
לא תחליף את שיקול הדעת שלך כבעל המקצוע לגבי השאלה אם היציקה הזאת בוצעה לפי המפרט של

המהנדס — רק נמנעת מללכת לאיבוד.

אם זה לא במערכת, זה לא קיים — הראש שלך יכול להחזיק את היציקה, לא את הניירת.
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להיראות גדול פי שניים ממה שאתה
סוד שהגדולים סומכים על זה שאתה לא יודע: רוב "להיראות מקצועי" זה הצגה — וההצגה עכשיו

כמעט בחינם.

בעל מקצוע עם טנדר אחד וחברה של חמישים איש יכולים לשלוח את אותה הצעה מבריקה וממותגת בדיוק.
הלקוח לא יכול להבחין מי זה מי — אז הקטן שטורח מקבל יחס כמו הגדול, ויכול לגבות כמוהו. ההצגה

הראשונה היא המקום שבו התנגדות המחיר נסגרת או נופלת — ועל שביל גישה, שבו משווים אותך לשני
מספרים אחרים, זה כל המשחק.

גלגל ההפניות — בכוונה, לא במקרה

שימור — תעשה את כל העבודה קלה וברורה, כך שיחזרו אליך בלי לחשוב פעמיים.ש

ביקורת — תבקש ביקורת ב-Google ברגע שהם הכי מרוצים, מיד אחרי שהתבניות יורדות והם רואיםב
את הגימור, אוטומטית, עם הלינק. ביקורות סוגרות לך את עשר העבודות הבאות בזמן שאתה ישן.

הפניה — לקוחות מרוצים מפנים אם מקלים עליהם ומזכירים להם. "מכיר עוד מישהו שרוצה שביל אוה
רצפת מחסן? נטפל בו כמו שטיפלנו בך."

מכירה נוספת — השביל בצד שהם הזכירו שהם רוצים בשנה הבאה; המשטח בחצר האחורית — זהמ
בתמלול השיחה, זוכר. תזכורת בזמן הנכון הופכת עבודה אחת לשלוש.

המנוע הזה הוא זהב טהור וכמעט אף אחד לא מריץ אותו — כי זה אומר לעשות את הדבר המשעמם בזמן
המושלם, בכל פעם, לנצח. וזה בדיוק מה שמערכת עושה מושלם ובן אדם עסוק אף פעם לא.

ה י ג ו ל ו נ כ ט ם  ו ש י  ל ב ם  ג  — ם  ו י ה ל  י ח ת ת

תבקש ביקורת מכל לקוח מרוצה לפני שאתה מסדר את הטנדר, ותשלח תמונות לפני-ואחרי מסודרות
עם כל חשבונית. שביל ישן סדוק עם עשבים ליד גימור אגרגט חשוף טרי מצטלם כמו חלום —

תשתמש בזה. לגלגל לא אכפת איך מסובבים אותו. הוא רק צריך שיסובבו אותו.
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המעבר של 30 יום
כל מה שלמעלה עובד. הסיבה שרוב בעלי המקצוע לא מצליחים להריץ את זה היא שהם מנסים

לעשות הכול בבת אחת, נשברים באמצע עבודה, וחוזרים לדרך הישנה. אז: דבר אחד בכל פעם, בלי
להפסיק לעבוד.

שבוע 1 — תעצור את הדליפה הכי גדולה: הטלפון1
כל שיחה נענית, כל שיחה נתפסת, הבטחות נשלפות אוטומטית. זה לבד מתחיל להחזיר את כל

התרגיל מיד, וזה מה שתרגיש קודם — כי אתה לא יכול לענות לטלפון במהלך יציקה, ולעולם לא תוכל.

שבוע 2 — תתקן את התמחור2
ה-AI מנסח את הכמויות מההכתבה שלך ומהתמחור הקודם שלך; אתה מתקן — וכל תיקון הוא שיעור

שהוא שומר. הצעות באותו יום, עם מעקב אחרי יומיים. תראה את אחוז הסגירה שלך זז.

שבוע 3 — תתקן את הגבייה3
חשבונית עם סיום העבודה, חיובי שלבים ביציקות הגדולות, תשלום קל, תזכורות אוטומטיות —

כשאתה מאשר כל דבר שקשור לכסף עד שהוא הרוויח את הרצועה. השבוע שבו יתרת הבנק שלך
מתחילה להיראות אחרת.

שבוע 4 — תמסור את המשרד האחורי4
תיבת דואר ממוינת ומנוסחת, תדריך בוקר רץ, תיקי עבודה שבונים את עצמם, ביקורות מתבקשות

אוטומטית.

למה כל הארבעה? כי תהליך אחד אף פעם לא מרגיש הרבה. תהליך אוטומטי אחד מקבל משיכת כתפיים.
בשלישי קורה רגע ה"לא יכול להיות" — כי אז החלקים מתחילים לדבר אחד עם השני. השיחה הופכת להצעה.

ההצעה הופכת לחשבונית. החשבונית הופכת לביקורת. שם זה מפסיק להיות כלי ומתחיל להיות מערכת.
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חוגת האמון — איך למסור בלי לאבד שינה

אתה לא נותן לעובד בשנה הראשונה את המלג על הקצה של יציקה טרייה ביום הראשון. אותו דבר כאן:

שבועות 1–2: הוא שואל על הכול1
כל טיוטת מייל, כל חשבונית — "הנה מה שהייתי שולח, בסדר?" אתה מאשר, מתקן, מלמד.

שבועות 3–4: הוא שואל על הדברים החשובים2
תשובות שגרתיות פשוט יוצאות; כסף ולקוחות חדשים עדיין מקבלים את ההנהון שלך.

חודש שני והלאה: הוא שואל על חריגים3
ראית אותו צודק שבועות. עכשיו הוא רץ, ואתה מקבל את תדריך הבוקר ואת ההתראות. אתה עדיין

הבוס — פשוט הפסקת להיות צוואר הבקבוק.

הטעויות שגורמות לבעלי מקצוע טובים לפרוש לפני שזה תופס

לעשות את כל ארבעת השבועות בבת אחת. אל. אחד בשבוע. כל אחד מכניס ניצחון לבנק לפני
שאתה מוסיף את הבא.

להרכיב AI על התהליך הישן. אם אתה עדיין מקליד כל חישוב כמויות לאותה תוכנה ישנה ומבקש
מ-AI "לעזור", פספסת את הנקודה. תשרטט את התהליך מחדש )פרק 2(.

להתייחס אליו כמו לתוכנה במקום כמו לעובד. תוכנה אתה מגדיר פעם אחת ומקלל לנצח. את
זה אתה מלמד — והוא משתפר כל שבוע. בעלי המקצוע שמוציאים מזה הכי הרבה מדברים אליו כל

היום, כמו למנהל העבודה הכי טוב שלהם.

לחכות למושלם. מערכת גסה שרצה היום מנצחת מערכת מושלמת שתקים "כשהדברים ירגעו".
הדברים אף פעם לא נרגעים.
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✓
ה ז ת  א ח  י נ מ ה  ת א ש י  נ פ ל

בדיקת הדליפה של 2 דקות
תהיה כן. סמן את מה שנכון עכשיו.

2–0
ספינה הדוקה. כמה כוונונים ואתה

טס.

6–3
אתה מדמם כסף אמיתי בחצי

המשעמם — והכול ניתן לתיקון.
תתחיל משבוע 1.

+7
אחי, אתה עושה עבודה שנייה

בחינם כל שבוע. החדשות
הטובות: זה בדיוק מה שהכי קל

לתקן עכשיו.

מה שלא יהיה המספר שלך — הסימון הכי גדול שלך הוא ההזדמנות הכי גדולה שלך. תתחיל שם.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ן  ו ט ב ן  ל ב ק  : ח ט ש ה ך  י ר ד מ

אני מפספס שיחות באופן קבוע כשאני בשטח — ואני לא יודע כמה עבודות זה עלה לי.

הבטחתי למישהו הצעה או חזרה החודש — ושכחתי עד שהוא רדף אחריי.

ההצעות שלי יוצאות "הערב" יותר מאשר "במקום".

אני לא תמיד עושה מעקב אחרי ששלחתי הצעה.

לוקח לחשבוניות שלי יותר משבועיים להשתלם, בזמן שהמפעל כבר חייב אותי.

שלחתי הודעת "רק רודף אחרי החשבונית" מביכה בחודש האחרון.

תיבת הדואר שלי מלחיצה אותי, ודברים חשובים נקברים.

אם לקוח היה מתקשר על שביל משנה שעברה, היה לוקח לי זמן למצוא את הפרטים.

אני לא מבקש ביקורת מכל לקוח מרוצה.

התוכניות של המהנדס, התעודות ותמונות ההכנה שלי חיות בתא הכפפות, בקונסולה של הטנדר
ובשלושה שרשורי הודעות.

T H E  E V E R Y T H I N G1 8



ן ו ר ח א ר  ב ד

רוצה שנקים לך את זה?
כל מה שבמדריך הזה אתה יכול לבנות בעצמך — וכדאי שתעשה את זה,

אם יש לך את הזמן ואת הסבלנות. הרבה עושים. אם אתה מעדיף שזה
פשוט יהיה מוכן — ה-AI שעונה לטלפון שלך, תופס כל הבטחה, בונה את

ההצעות שלך, רודף אחרי החשבוניות שלך ומנהל את המשרד האחורי שלך,
הכול באחד, עובד בעסק הבטון שלך השבוע — זה מה שאנחנו בונים.

.The Everything קוראים לזה

תראה את זה עובד על העבודות שלך ב-the-everything-app.com — בלי כרטיס אשראי כדי להסתכל.

הערה כנה: זה לא יתקן עסק שבור, וזה לא יכריע אם יציקה עומדת במפרט של המהנדס ולא יאשר את העבודה —
זה עדיין אתה והאחריות שלך כבעל המקצוע. מה שזה כן מתקן זו עבודת המשרד שאתה עושה בחינם אחרי

שחשכה.

S G 1 ל  ש ר  צ ו מ  · ה  א ל ה ר  י ב ע ה ל ר  ת ו מ  · ע  ו צ ק מ י  ל ע ב ל ח  ט ש ך  י ר ד מ  ·  T H E  E V E R Y T H I N G
C O N S U L T I N G

✓14 יום ניסיון חינם. אפשר לבטל מתי שרוצים. בלי התחייבות, בלי חוזים.

שום דבר חשוב — הצעה, חשבונית, הודעה ללקוח — אף פעם לא יוצא בלי שראית אותו
קודם.

✓

✓זה חי בתוך Microsoft Teams ובכלים שאתה כבר משתמש בהם.

https://the-everything-app.com/he/go/concreters

