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AIמדריך ה
לטכנאי מזגנים

איך לנהל עסק מזגנים בעידן ה-AI — ולהפסיק לתת לעונה
להחליט כמה תרוויח.
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קרא את זה קודם
לפני עשר שנים, לנהל עסק מזגנים כמו שצריך היה אומר לשכור מישהי שתשב על הטלפון
כל הקיץ, לשלם למנהל חשבונות, ועדיין לתמחר מיני מרכזי לפנטהאוז על שולחן המטבח

ב-22:00, לפי תמונה של לוח חשמל שצולמה עם פנס.

היום, עסק עם שני טנדרים וההגדרה הנכונה עונה לכל שיחה בגל החום הראשון, מתמחר את המיני מרכזי
באותו אחר צהריים, ומקבל תשלום לפני שלחשבונית מלאו שבועיים — בזמן שעסק גדול ממנו מעבר לרחוב

עדיין חוזר לאנשים ביום ראשון.

הוא לא טכנאי טוב ממך. הוא לא מהיר ממך על ריתוך. והוא בהחלט לא איש מחשבים — אחד הטובים שראינו
עוד רשם דוחות טיפול בפנקס העתקים לפני שנתיים. הוא פשוט הבין דבר אחד לפני כולם: החצי המשעמם

של העסק — השיחות, ההצעות, החשבוניות, המרדפים, קריאות האחריות, התיוק — יכול עכשיו לעשות
את עצמו. אז הוא הפנה את האנרגיה שלו לאן שהכסף נמצא: לעבודה, וללקוח.

זה המדריך לאיך הוא עושה את זה. בלי "50 פקודות להעתקה". בלי שטויות של טק-בּרוֹ. השיטה עצמה — איך
לחשוב עליה, מה להקים, באיזה סדר, ואילו טעויות גורמות לטכנאים טובים לוותר לפני שזה מתחבר.

הסיפורים כאן הם בעלי מקצוע אמיתיים ועסקים קטנים אמיתיים שאנחנו עובדים איתם — השמות הושמטו,
המספרים נשארו. קרא אותו מתחילה ועד סוף ותנהל עסק מזגנים הדוק ורווחי יותר משאתה מנהל עכשיו, גם

אם לעולם לא תוציא שקל על תוכנה.

ך ל ש ן  ו י ש י ר ה ל  ע ה  ר ש י ה  ל י מ

שום דבר כאן לא נוגע בגז קירור, לא מאשר חיבור חשמלי, ולא מחליף את שיקול הדעת של טכנאי
מוסמך. הוא נושא את האדמיניסטרציה. עבודת הגז, החיבור החשמלי, תנאי האחריות של היצרן —

והאחריות לכך שכל זה נעשה נכון — נשארים שלך, מתחילה ועד סוף.
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מה יש בפנים

מגרש המשחקים החדש01
.AI-3 הדברים שהלקוחות שופטים אותך לפיהם — ולמה הצד השני כבר משתמש ב

לחשוב AI-קודם02
תפסיק להדביק AI על הרגלים ישנים. תשרטט מחדש את העסק כשה-AI נוגע בכל דבר קודם.

לא לפספס עוד עבודה03
כל שיחה נענית ביום של גל חום — וכל הבטחה נלכדת, נרדפת, וכבר בטיפול.

הצעת מחיר עוד לפני שיצאת מהחניה04
ה-AI בונה את ההצעה מהסיור שלך ומהמחירים שלך. אתה בודק ושולח.

לקבל תשלום בלי המרדף המביך05
מקדמות נגבות, חשבוניות טיפול משולמות תוך 7 ימים, לא 47 — בלי אף הודעת מעקב מביכה.

תיבת הדואר שמנהלת את עצמה06
ממוינת, מנוסחת, קריאות אחריות נרדפות — אפילו מוקראת לך בנסיעה.

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

להיראות גדול פי שניים ממה שאתה08
הכול ממותג, חוזי הטיפולים שאתה לא רודף אחריהם, וגלגל התנופה של ההפניות.

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

בדיקת הדליפות של 2 דקות✓
מצא בדיוק איפה העסק שלך מדמם כסף — ומה לתקן קודם.
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מגרש המשחקים החדש
בעל בית שנמס בסלון של 38 מעלות לא יכול לדעת אם אתה טכנאי טוב. לא בעמידה שם. הוא שופט
אותך לפי מה שהוא רואה — וזה בדיוק המקום שבו רוב עסקי המזגנים מפסידים בשקט עבודות שהיו

בכיס.

כשהחום נכנס והמזגן הישן סוף סוף נופל, הוא לא מתקשר לטכנאי אחד. הוא מתקשר לחמישה, מראש רשימת
החיפוש בגוגל, והעבודה הולכת למי שעושה שלושה דברים נכון קודם:

אתה בכלל ענית — או חזרת מיד?1
המיני מרכזי הולך לעסק הראשון שעונה, לא לטוב ביותר. שהשיחה תעבור לתא הקולי בשבוע הכי חם

של השנה, והיא אבודה עוד לפני שראית את המרפסת.

ההצעה הגיעה מהר, ונראתה מקצועית?2
הצעה מסודרת ומפורטת — יחידות, תעלות, התקנה, תיקוני גמר — תוך יום מנצחת מספר שנשלח

בהודעה בשבוע הבא. בכל פעם מחדש.

היה קל להתנהל איתך?3
עדכונים ברורים, בלי לרדוף אחריך, בלי "סליחה אחי, שכחתי לשלוח". קל-להתנהל-איתו זוכה במיני

מרכזי לכל הבית אחרי קריאת טיפול קטנה.

שמת לב במה אף אחד מהם לא עוסק? כמה טוב אתה כטכנאי. לא הריתוך שלך, לא הוואקום, ולא זה שאתה
באמת מפרק את הטורבינה ומנקה את המאייד במקום להתיז עליו צינור ולקרוא לזה טיפול. כל השלושה

עוסקים באדמיניסטרציה ותקשורת — בדיוק הדברים שאתה שונא ושאין לך זמן אליהם באמצע גל חום.

והנה החלק שאף אחד לא מספר לך: הצד השני של השולחן כבר עובד על AI. רשתות ההתקנה הגדולות
מנתבות ומשגרות טכנאים דרכו. המוכרים המקוונים מתמחרים "אספקה והתקנה" בתשעים שניות מטופס.

מחלקת החוזים של הקבלן בודקת כל שורה בחשבון החריגים שלך מול כתב הכמויות בשנייה שהעלית אותו.
השאלה היא לא אם ה-AI נכנס למיזוג אוויר — הוא כבר בפנים. השאלה היא אם הוא עובד בשבילך או נגדך.
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החדשות הטובות? זו הפעם הראשונה בהיסטוריה שהטכנולוגיה מיטיבה עם העסק הקטן. הרשתות הגדולות
צריכות ועדות, הטמעות ותוכניות הדרכה. אתה יכול להחליט ביום שלישי ולהיות באוויר עד יום שישי. מגרש

המשחקים בדיוק התהפך: עסק המזגנים הקטן, המהיר והמסודר יכול עכשיו להיראות ולתפקד כמו רשת
ההתקנה הגדולה — בלי העלויות שלה.

"אבל אני לא איש מחשבים"

גם בעלי המקצוע שעושים את זה הכי טוב לא. אחד המאמצים המהירים שראינו הוא בעל עסק עם 26 שנה
בשטח שרק לפני שלוש שנים נגע במחשב לראשונה. במילותיו: "אל תדאג לגבי איות. אל תדאג לגבי דקדוק."

אם אתה יודע לשלוח הודעת טקסט או הודעה קולית מהגג, אתה יכול להפעיל את כל מה שבמדריך הזה.
להיות טוב בהקלדה זו הייתה הדרישה הישנה. להיות מסוגל להגיד מה אתה רוצה זו הדרישה החדשה —
וטכנאי מזגנים, שמסבירים כל היום לבעלי בתים מבולבלים למה מזגן אחד לא יקרר ארבעה חדרים, כבר

טובים בזה.

₪ 4,000–1,000
+ לחודש

זה מה שרוב תוכנות ניהול העבודות והשילוח
בענף גובות — והן עדיין מכריחות אותך להקליד,
לתמחר ולעקוב בעצמך. בעל עסק אחד שאנחנו

מכירים שילם אלפי שקלים בחודש, בחודשים
מסוימים פי שלושה, על תוכנה שהטכנאים שלו

בקושי פתחו. תזכור את המספר הזה: כל מה
שבמדריך הזה או מחליף את ההוצאה הזאת או

גורם לה להצדיק את עצמה.

העסקים שגדולים פי שלושה ממך איטיים כי הם גדולים. זה הפתח שלך. המדריך הזה עוסק
בלעבור דרכו.
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לחשוב AI-קודם
לפני שאנחנו נוגעים בכלי אחד, אנחנו צריכים לתקן איך אתה חושב על זה — כי הטעות הכי גדולה
היא לא לקנות את התוכנה הלא נכונה. היא להדביק AI על דרך העבודה הישנה שלך ולתהות למה

כלום לא השתנה.

כל תהליך בעסק שלך נבנה על הנחה אחת: אדם צריך לעשות כל שלב. מישהו עונה לטלפון. מישהו מקליד את
ההצעה. מישהו רודף אחרי המקדמה. מישהו פותח את קריאת האחריות ומתייק את דוח ההפעלה. 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 קודם, ואתה מפקח.
שלושה שינויים תפיסתיים, כל אחד מהם נלמד מעסק אמיתי שאנחנו עובדים איתו:

שינוי ראשון — האצל תוצאות, לא שלבים

תפסיק לחשוב "על איזה כפתורים ללחוץ". עכשיו אתה מדבר עם העסק שלך כמו שהיית מדבר עם טכנאי זוטר
טוב: תגיד את התוצאה, תן לו להבין את השלבים. בעל עסק אחד ביטל חשבונית, הוציא אותה מחדש באופן

יחסי ושלח מייל ללקוח פשוט בכך שאמר בדיוק את זה, במשפט אחד. אחר קונה ציוד בכך שהוא שולח הודעה
אחת מדלפק הספק — "אני אצל הספק לוקח את המאייד של BTU 12,000, גליל צנרת ומתלים לעבודה של

כהן" — וההזמנה, ההוצאה והספרים מסתדרים לבד. במילותיו: "זו הודעת טקסט אחת שפשוט עושה המון
דאטה."

שינוי שני — AI קודם, אתה שני

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

השיחה נענית עוד לפני שירדת מהגג. לקוח אחד תיאר את השגרה: "תשע פעמים מתוך עשר זה מושלם. פשוט
— כן, שלח." העבודה שלך מצטמצמת לעשר שניות של שיקול דעת, לא ארבעים דקות של הקלדה. )ולא —
אתה לא מוסר את המפתחות ביום הראשון. הוא מבקש רשות לכל דבר בהתחלה, בייחוד כסף. אתה מרפה

מהרצועה ככל שהוא מרוויח את זה — פרק 9.(
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שינוי שלישי — תיקונים הם השקעות

עם תוכנה רגילה, אתה מתקן את אותה טעות לנצח. עם AI, אתה מתקן אותה פעם אחת. טכנאי אומר לו
שהתקנת מזגן עילי סטנדרטית גב-אל-גב כוללת את המתלה, את קו הניקוז, את התעלה ואת תיקוני הגמר —

הוא עונה, "אני אזכור את זה מעכשיו." וכך הוא עושה. תגיד לו שאצל מעצבת פנים מסוימת התעלות תמיד
נסתרות בגבס ולעולם לא גלויות, והוא לעולם לא יטעה בזה שוב. כל תיקון מצטבר. אחרי חצי שנה, הוא

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

תרגיל הדמיון מחדש

עבור על העסק שלך ושאל שאלה אחת על כל אינטראקציה: "איך זה היה נראה אם ה-AI היה נוגע בזה קודם?"

AI-קודםהדרך הישנהאינטראקציה

לקוח מתקשר ביום של
38 מעלות, אין קירור

תא קולי. העבודה אבודה למי
שענה.

נענתה, מוינה, נקבעה — המזגן המת מטופל
היום, ולמיני מרכזי נקבע סיור מדידה.

הספק שולח מעבה לא
נכון

אתה שם לב ביום חמישי, רודף
ביום שישי, שוכח ביום ראשון.

מסומן ביום שהוא מגיע, נרדף אוטומטית —
אתה שומע רק אם הם לא מתקנים.

קריאת אחריות נפתחה
מול היצרן

תקועה באוויר. אתה בולע את
שעות העבודה ולא רודף.

במעקב, נרדפת שבועית, מוסלמת — והזיכוי
באמת נוחת.

חשבונית "הערב". חוזה טיפוליםההתקנה נגמרת
אף פעם לא מוצע.

חשבונית נשלחת מהחניה. ביקורת מתבקשת
בזמן שזה מפיץ קור. חוזה טיפולים מוצע.

כל פרק מכאן הוא פשוט התרגיל הזה מיושם על חלק אחד מהעסק שלך. אתה לא הופך לפקיד. אתה הופך
לבעלים של עסק שמנהל את עצמו סביבך.
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לא לפספס עוד עבודה
בוא נתחיל מהדליפה שעולה לך הכי הרבה וכואבת הכי פחות — כי אתה אף פעם לא רואה את

החשבון.

עסקי מזגנים נוראיים בזה, ואתה יודע את זה. אתה על גג שכולו 50 מעלות מותח צנרת למאייד בחדר שינה, או
שהמדים מחוברים ומשאבת הוואקום עובדת. הטלפון מזמזם איפשהו בטנדר. הוא מצלצל עד הסוף. המתקשר

הזה — מזגן מת, מיני מרכזי לכל הדירה, ועד בית שמחפש חוזה טיפולים — מתקשר לעסק הבא ברשימה.
הלך. ובשבוע הזה כולם מתקשרים בבת אחת.

52 עבודות
בשנה, בלי לראות

נניח שאתה מפספס שש שיחות בשבוע בממוצע על פני השנה
— באוגוסט תפספס את זה עד עשר בבוקר, ובינואר בקושי

אחת. רובן הספק, טכנאי, או יצרן שרודף אחרי קריאת אחריות
— לא קונה. נניח ששתיים בשבוע הן מישהו שבאמת רוצה מזגן

או טיפול — כמעט בכל בית בארץ יש מזגן, לרוב כמה, ומה
שמותקן מתקלקל. מזגן שנפל בגל חום זה דחוף היום ולא

בחודש הבא, ומשווים אותו בטלפון — אז נניח שאחת מכל
שתיים הייתה נסגרת. זה 104 פניות בשנה, 52 עבודות, בערך

אחת בשבוע שהולכת ישר למי שענה אחריך. אתה אף פעם לא
מרגיש את זה, כי אף פעם לא ידעת שהטלפון צלצל. )להמחשה

— אבל תריץ את המספרים שלך וזה יצרוב.(

והמכה בבטן: אף אחד שיושב בדירה חמה לא משאיר הודעה בתא הקולי. הוא מתקשר לבא בתור. התא
הקולי הוא המקום שבו עבודות הולכות למות. התיקון הישן היה "לענות ליותר שיחות". התיקון ה-AI-קודם

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

בעיה ראשונה — השיחה שלא יכולת לענות לה

אתה על גג, מעל תקרה אקוסטית, או מרתך בשתי ידיים. פקיד קבלה של AI עונה בשם העסק שלך, 24/7,
נשמע נורמלי בטלפון, מקבל את פרטי העבודה — מה )לא מקרר, מים יורדים מהתקרה, מזגן עילי חדש, חוזה

טיפולים לבניין(, איפה, מה מותקן היום, וכמה זה דחוף — קובע את סיור המדידה ביומן שלך, מקפיץ למעלה
את הדירה עם התינוק בלי קירור, ושולח לך סיכום בהודעה עוד לפני שירדת מהסולם. הוא לא יוצא להפסקה,
לא חולה, לא מתפטר בפברואר, ועולה חלק זעיר מעובד — וזה משנה, כי השבוע היחיד שבו היית צריך לגייס

אחד הוא השבוע שאף אחד לא פנוי.
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בעיה שנייה — השיחה שכן ענית לה, וחצי שכחת

תהיה כן: כמה פעמים אמרת "כן אחי, אני מביא לך מחיר למיני מרכזי עד יום חמישי" ממושב הנהג בין עבודות
— ועד הקריאה הבאה זה נעלם? אתה לא לא-מסודר. אתה עמוס בחמישה החודשים שמפרנסים לך את

השנה, והראש שלך הוא מערכת התיוק שלך. כאן ה-AI-קודם משנה מה זה טלפון בכלל:

כל שיחה נלכדת. מוקלטת, מתומללת, מתויקת מול העבודה. שישה שבועות אחר כך, כשהלקוח
אומר "אבל אמרת שהיחידה הנוספת בחדר העבודה כלולה", אתה יכול לבדוק מה באמת נאמר.

ההבטחות יוצאות אוטומטית. "מחיר למיני מרכזי עד יום חמישי." "להתקשר לספק לגבי זמן
אספקה של מעבה 24,000." נשלפות מהשיחה — אתה לא רושם כלום, כי נהגת.

ההבטחות רודפות אחריך. יום חמישי בבוקר: "אמרת לדני שהוא יקבל את המחיר למיני מרכזי
היום — שאדחוף את זה?" המעקב שהמתחרים שלך אף פעם לא שולחים קורה עכשיו בכל פעם.

ואם יש לו את מה שהוא צריך, העבודה מתחילה לבד. השיחה לכדה את העבודה, את הכתובת,
את המזגן הקיים — אז ההצעה היא לא תזכורת ברשימה, היא טיוטה שמחכה כשאתה עוצר בצד.

על מה להתעקש — לא משנה איך תפתור את זה

ך מ צ ע ב - ת א ז - ה ש ע ת  רס ג

העבר את המספר שלך לשירות מענה טלפוני עם
תסריט הדוק — שם, שכונה, מה מותקן, האם זה
מקרר בכלל, "הוא יחזור אחר הצהריים". והקלט
לעצמך הודעה קולית על ההבטחות לפני שאתה

נוסע. גם זה לבד זוכה בעבודות.

ך ל י ב ש ב - י ו ש ע ת  רס ג

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

נענית, מתומללת, הבטחות נרדפות, הצעה
מנוסחת מהשיחה. כך או כך: אף פעם אל תיתן

לשיחה — או להבטחה — ליפול לרצפה.
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✓כל שיחה נענית בשם העסק שלך — כולל 7 בערב ביום שבת הכי חם של השנה.

תן-לחיפוש של כל שיחה — "על מה סיכמנו לגבי היחידה השנייה?" ✓תמלול נִ

✓הבטחות נוחתות במקום שרודף אחריך — לא פנקס קריאות, לא הזיכרון שלך.

✓פרטי העבודה מהשיחה זורמים לתוך העבודה — לא מוקלדים מחדש שלוש פעמים.
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הצעת מחיר עוד לפני שיצאת מהחניה
הדליפה השנייה בגודלה: ההצעה שיוצאת "הערב".

הנה מה שקורה באמת. אתה עושה את הסיור — איפה יעמוד המעבה, איך תעביר את הצנרת, האם בלוח
החשמל יש מקום למאמ"ת, האם יש גובה בתקרה למאייד — אתה אומר "אני שולח לך את זה הערב", ואז
אתה מגיע הביתה גמור, הילדים צריכים אוכל, וההצעה נכתבת ב-21:30. או מחר. או ביום חמישי. בינתיים

הלקוח קיבל שני טכנאים אחרים באותו יום.

מהירות
מנצחת בהצעות

לא מחיר. מהירות. העסק שההצעה שלו נוחתת בזמן שהלקוח עדיין עומד
בסלון החם זוכה בשיעור מפתיע של המקרים — אפילו כשהוא יקר יותר.

הצעה מהירה ומקצועית מאותתת על הדבר האחד שהלקוח רוצה: הבחור
הזה מסודר והוא באמת יגיע.

העצה הישנה הייתה "השתמש בתבניות, תמחר מהטלפון". תשכח מזה. תמחור AI-קודם אומר שה-AI בונה
את ההצעה. אתה בודק אותה. הנה איך זה נראה בעסק מזגנים אמיתי היום.

אתה מדבר, הוא בונה. עבור על העבודה, הכתב מה שאתה רואה — "דירת ארבעה חדרים, מיני
מרכזי, ארבעה מפזרים, מאייד בתקרה מעל המסדרון ויש גובה, מעבה על מרפסת השירות על

מתלה, בערך שנים-עשר מטר צנרת, בלוח החשמל יש מקום למאמ"ת, יום אחד ועוד חצי לתעלות
ולהפעלה" — והוא הופך את זה להצעת מחיר מתומחרת, מפורטת ומקצועית על התבנית שלך.

הוא מתמחר מההיסטוריה שלך. הזן לו את ההצעות הישנות שלך והוא לומד את המחירים שלך,
את הרווחים שלך, את התמחור ליחידה ולמטר תעלה, כמה אתה לוקח על תקרה מסובכת. מחירים

שונים למעצבת פנים שאתה עובד מולה מול בעל בית חד-פעמי? הוא שומר עליהם מובחנים.

הוא מכיר את הכללים שלך — כי לימדת אותו פעם אחת. מה "אספקה והתקנה" כולל בעבודות
שלך, ההכללות הסטנדרטיות שלך למזגן עילי, מתי אתה מוסיף משאבת ניקוז, כמה אתה מתמחר

לתיקוני גמר. תלמד אותו כמו טכנאי זוטר; בניגוד לטכנאי זוטר, הוא אף פעם לא שוכח.

הוא תופס את מה ששכחת. עסק אמיתי הזין דוח עבודה, וההצעה של ה-AI חזרה כשהיא כוללת
את הנסיעות שמתמחר בשכר השמיט מאותה עבודה. הוא לא מתעייף ב-21:30 ושוכח את המתלים,

את החיבור החשמלי או את פינוי המזגן הישן. זו הנקודה.

הוא אפילו יכול ללכת להביא מחירים. לא בטוח מה המחיר היום אצל הספק על מעבה מולטי
מסוים? הוא בודק ומשבץ אותו — אתה מתקן אותו אם הוא לקח את הדגם הלא נכון, והוא זוכר

לנצח.
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2–3 ימים
← חצי יום

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

אותה באותו יום." התמחור יצא "פחות או יותר זהה" למספרים שלו
עצמו, כי הוא למד מההצעות הישנות שלו.

ואז החלק שכולם מדלגים עליו — המעקב. הודעה אחת, יומיים אחר כך: "רק בודק שקיבלת את המחיר למיני
מרכזי — אשמח לעבור איתך על אפשרויות החלוקה לאזורים." ההודעה האחת הזאת זוכה ביותר עבודות מכל

הורדת מחיר, כי רוב המתחרים אף פעם לא שולחים אותה. במיני מרכזי הלקוח שוקל כסף אמיתי מול קיץ
שלם של הזעה, ודחיפה עדינה ברגע הנכון היא לרוב כל מה שצריך כדי להטות אותו לצדך. AI-קודם, המעקב

הוא לא הרגל שאתה בונה. הוא דבר שפשוט קורה.

ה נ כ ו ת ה א  ל א  י ה ה  ד ו ק נ ה

היא הסטנדרט: באותו יום, מקצועי, מתומחר מהמספרים שלך עצמך, עם מעקב. טכנאי עם פנקס
שעומד בסטנדרט הזה מנצח טכנאי עם אפליקציה שלא. ה-AI פשוט הופך את הסטנדרט לחסר-

מאמץ — כולל בשבוע שאין לך זמן לעמוד בו בכלל.
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לקבל תשלום בלי המרדף המביך
עשית את העבודה. עכשיו אתה צריך להוציא את הכסף — שבשביל רוב עסקי המזגנים זו עבודה

שנייה בלי שכר שאף אחד לא הזהיר אותם מפניה.

7 ימים
לא 47

החשבונית הממוצעת בענף משולמת בערך שישה שבועות אחרי
שנשלחה. לא כי לקוחות לא רוצים לשלם — רובם פשוט שוכחים, ולך

מוזר לנדנד להם. חשבוניות טיפולים הן הגרועות מכולן: קטנות מספיק כדי
להתעלם מהן, ויש חמישים כאלה. אז הכסף יושב שם בחוץ בזמן שמימנת

טנדר מלא יחידות על הכרטיס בדיוק בחודש שאתה קונה הכי הרבה
סחורה.

המרדף הוא בעיית מערכת, לא בעיית אנשים. תקן את המערכת ואף פעם לא תנהל את השיחה המביכה — או
תשלח את הודעת ה"רק עוקב אחרי החשבונית ההיא אחי" המביכה — שוב.

המערכת שמשלמת לך תוך שבוע

קח מקדמה לפני שאתה מזמין את היחידות1
מקדמת ההתקנה היא לא חוצפה, היא הנורמה — והיא מונעת ממך לממן את המלאי של הספק על
הכרטיס שלך. AI-קודם, הצעה שאושרה מפעילה בקשת מקדמה אוטומטית, עם קישור תשלום, לפני

שהציוד מוזמן. אין מעבה שעומד לך במחסן ללקוח שנעלם.

הוצא חשבונית ברגע שהעבודה נגמרה2
כל יום שאתה מחכה הוא יום שמתווסף לזמן התשלום. AI-קודם, זה משפט אחד מהטנדר: "חשבונית

למיני מרכזי של לוי, יתרה אחרי המקדמה." שורות מההצעה, התנאים שלך, המייל שלהם. קריאות
טיפול מקבלות חשבונית מהחניה, לא נערמות ליום שישי אחד שיש בו ארבעים.

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

חודשי, וסימון אליך רק כשמישהו באמת באיחור. שווה אלפי שקלים בתזרים, וזה ההבדל בין טפטוף
לזרם.

הסלם את הטון רק אם אתה חייב4
רובם משלמים בתזכורת הראשונה או השנייה. הפגר הנדיר מקבל הודעה תקיפה יותר — עדיין

מקצועית. אתה נשאר הבחור הטוב לכל אורך הדרך.

ומכיוון שכסף זה כסף: זה המקום האחד שבו אתה מחזיק את ה-AI ברצועה קצרה בהתחלה. הוא מנסח, אתה
מאשר, בכל פעם — עד שראית אותו צודק במשך חודש ואומר לו להפסיק לשאול.
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תיבת הדואר שמנהלת את עצמה
תיבת הדואר שלך היא המקום שבו כסף שקט דולף החוצה ולחץ דולף פנימה.

דוחות מספקים, שאלות לקוחות, הזמנות ציוד, עדכוני מחירון, הקבלן שרודף אחרי חשבון חריגים, קריאת
אחריות מול היצרן שיושבת שלושה שבועות, העלון הטכני על דגם שיש לך ממנו שתים-עשרה יחידות בשטח —
הכול מעורבב עם זבל, הכול נוחת בזמן שאתה מעל התקרה של מישהו. מנהל חנות אחד שאנחנו עובדים איתו

התחיל עם ערמה של 24,000 מיילים: "הייתי קורא מייל אחד, הוא היה הולך לאיבוד. אפילו לא הייתי מצליח
למצוא אותו שוב."

הבעיה היא לא יותר מדי מיילים. הבעיה היא שהדברים החשובים והרעש נראים זהים עד שאתה עוצר וקורא
את הכול — וביולי אין לך זמן לזה. AI-קודם, תיבת הדואר הופכת למשהו שכבר טופל עד שאתה מסתכל:

ממוינת. שלושת המיילים שחשובים היום צפים למעלה, מסומנים עם הסיבה — "זה חשבון החריגים
שהקבלן צריך חתום לפני יום חמישי." המתעניינים-הסתם מסוננים לפני שהם עולים לך מחשבה.

מנוסחת. תשובות שגרתיות — "כן, אנחנו עושים מיני מרכזי", "אנחנו תפוסים בהתקנות עד סוף
החודש אבל אפשר להגיע להסתכל ביום שלישי", "הנה תמחור גס למזגן עילי" — כתובות ומחכות.

אתה מעיף מבט, מכוונן, שולח.

נרדפת. קריאת האחריות שפתחת ושכחת. הזיכוי שהספק חייב לך על היחידה שהוחזרה. הוא יודע
מה פתוח ועוקב שבועית בלי שתבקש — זה כסף שאחרת היית מוחק.

נענית לפי דרישה. אותו מנהל עכשיו פשוט שואל, "מה עדכון המחיר הנוכחי 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 אלפי שקלים במוצרים
שהוזמנו לא נכון — הוא אמר, רגע, לפי העבודות הקודמות שלך אתה כנראה רוצה את זה." תזמין

תפוקה לא נכונה או את הגרסה החד-פאזית של יחידה תלת-פאזית וזה הכסף שלך ויום מהחיים שלך.
אצל אחר ספק חייב בטעות בפער של 50% — סומן אוטומטית לפני ששולם.

הנקודה היא לא תיבת דואר חכמה יותר. היא שפניית מיני מרכזי חיה לעולם לא תמות שוב
בתחתית ערמה של דוחות מספקים.
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מנהל המשרד הדיגיטלי שלך
לכל עסק מזגנים יש מנהל משרד. ברובם, זה אתה — עושה את זה גרוע ב-22:00 ביולי, כי אין אף אחד

אחר.

20+ עבודות
בשבוע אחד

אשת האדמיניסטרציה של עסק אחד יצאה לחופשה של
שבוע. הבעלים: "לא הייתה לנו אותה במשרד שבוע, וזה עזר

לנו לעשות את העבודה שלה — וכנראה נכנסו לנו 20
עבודות נוספות במהלך השבוע הזה." לא לשרוד את השבוע.

השבוע הכי גדול שלהם.

התפקיד של מנהל המשרד הוא הרקמה המחברת: מה יש היום, איזה טנדר איפה, האם המעבה של 24,000
הגיע לספק, האם הוזמנה מנוף למעבה על הגג, איפה התמונות של לוח החשמל מההצעה בבניין, האם

החשמלאי קבוע למפסק הביטחון, האם קריאת האחריות ההיא בכלל שולמה. אתה לא צריך לשכור את האדם
הזה — ובענף שלך גם לא היית יכול להרשות אותו שמונה חודשים בשנה. אתה צריך את המערכת שהאדם

הזה היה מפעיל.

התדריך הבוקר

לפני שאתה מסובב את המפתח: העבודות של היום לפי הסדר, אחרי מי לרדוף לתשלום, מה מחכה לציוד או
למשלוח, איזו התקנה צריכה את החשמלאי באתר, והדבר האחד שיתפוס אותך אם תשכח אותו. שתי דקות

עם קפה — והטכנאים שלך יודעים גם.

תיקי עבודה שבונים את עצמם

כל תמונה, הצעה, חשבונית והערת טיפול מתחברת לעבודה הנכונה — כך שכשהלקוח מתקשר בעוד שמונה
חודשים לגבי אותה יחידה, כל ההיסטוריה שם: דגם, מספר סידורי, מה עשית, מה אמרת להם. לא מפוזרת על
גלריית הטלפון שלך ושלושה שרשורי הודעות. זה גם מה שהופך קריאת אחריות לארבע דקות במקום ארבעים.

הניירת בלי החרדה

הניירת שבאה עם המקצוע — נתוני ההפעלה, פרטי החיבור החשמלי לחשמלאי, רישומי הדגם והמספר
הסידורי, תנאי האחריות של היצרן והרישום שלה, ורישומי גז הקירור שאתה נדרש לשמור — מתבקשת, נלכדת
מול העבודה, ונשמרת במקום שבו אתה באמת יכול למצוא אותה כשהיצרן שואל. לעולם לא מומצאת בשבילך,

ולעולם לא תחליף לטיפול המורשה שלך בגז ולאישור שלך — פשוט לא נותנת לה להיעלם.

אם זה לא במערכת, זה לא קיים — כך שהראש שלך יכול להחזיק את ההתקנה במקום את
הניירת.
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להיראות גדול פי שניים ממה שאתה
הנה סוד שרשתות ההתקנה הגדולות סומכות על כך שאתה לא יודע: רוב ה"להיראות מקצועי" הוא

הצגה — וההצגה עכשיו כמעט חינם.

טכנאי עם טנדר אחד ורשת התקנה עם חמישים טכנאים יכולים לשלוח את אותה הצעה מדויקת, מבריקה,
ממותגת. הלקוח לא יכול לדעת מי זה מי — אז העסק הקטן שטורח מקבל יחס כמו הגדול, ויכול לגבות

בהתאם. הרושם הראשון הוא המקום שבו התנגדות המחיר נזכית או נאבדת, בייחוד מול מחיר "אספקה
והתקנה" מהאינטרנט שכבר פתוח ללקוח בטלפון.

חוזה הטיפולים שאף פעם לא היה לך זמן למכור

אתה יודע שההכנסה החוזרת יושבת שם. כל יחידה שהתקנת בחיים שלך רוצה ניקוי מסננים ומאייד לפני הקיץ.
היית מיישר את העונה, משאיר את הטכנאים שלך עסוקים בחודשי המעבר, ומקבל קריאה ראשונה מכל אחד
מהלקוחות האלה כשהיחידה שלהם נופלת. וכל שנה אתה לא מוכר את זה — כי הזמן היחיד שאתה חושב על
זה הוא השבוע שאתה עמוס מדי מכדי לנשום, והזמן למכור את זה הוא החודש השקט שכבר המשכת הלאה.
ופה זה נהיה מעניין: בחוף הלחות אוכלת מאיידים והניקוזים נסתמים, ובפנים הארץ האבק חונק את המסננים

— אלה שתי עבודות שונות, ושתיהן שלך, ושתיהן חוזרות. AI-קודם, ההצעה יוצאת במרץ לכל מי שהתקנת
אצלו, מתוך רשומות העבודה שלך, בלי שתעשה דבר — וכך גם החידוש שאחריו, וזה שאחריו.

גלגל התנופה של ההפניות — בכוונה, לא במקרה

R.שימור — תעשה את כל העבודה קלה וברורה, כך שהם יחזירו אותך בלי לחשוב פעמיים

Rביקורת — בקש את הביקורת בגוגל ברגע שהם הכי מרוצים, עומדים מתחת למפזר על האוויר הקר
הראשון שהרגישו כל השבוע, אוטומטית, עם הקישור. ביקורות זוכות לך בעשר העבודות הבאות בזמן

שאתה ישן.

Rהפניה — לקוחות מרוצים מפנים אם אתה עושה את זה קל ומזכיר להם. "מכיר עוד מישהו שנמס
מהחום? נדאג לו כמו שדאגנו לך."

Rמכירה חוזרת — היחידה השנייה לחדר העבודה שהם הזכירו; חוזה הטיפולים; המזגן המזדקן בדירה
שהם משכירים — זה בתמלול השיחה, זוכר. תזכורת בחודש הנכון הופכת עבודה אחת לשלוש.

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

בקש מכל לקוח מרוצה ביקורת לפני שאתה אורז את הטנדר, ושלח תמונות מסודרות של ההתקנה
הגמורה — קו הצנרת הישר, המתלה המפולס, הקידוח הנקי — עם כל חשבונית. העבודה של

המתחרים שלך מצטלמת כמו בלגן. תשתמש בזה. לגלגל התנופה לא אכפת איך מסובבים אותו. הוא
רק צריך שיסובבו אותו.
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המעבר של 30 יום
כל מה שלמעלה עובד. הסיבה שרוב עסקי המזגנים לא מצליחים להפעיל את זה היא שהם מנסים

לעשות את הכול בבת אחת, נשברים באמצע התקנה, וחוזרים לדרך הישנה. אז: דבר אחד בכל פעם,
בלי לעצור את העבודה. ותעשה את זה בחורף — כל הפואנטה היא שזה כבר ירוץ כשמאי נכנס, לא

שתקים את זה באמצע גל חום באוגוסט.

שבוע 1 — עצור את הדליפה הכי גדולה: הטלפון1
כל שיחה נענית, כל שיחה נלכדת, הבטחות נשלפות אוטומטית. זה מתחיל להחזיר את כל התרגיל

מיד, וזה מה שיציל אותך כשהחום נכנס.

שבוע 2 — תקן את התמחור2
ה-AI מנסח את ההצעה מהסיור שלך ומהתמחור הישן שלך; אתה מתקן אותו — וכל תיקון הוא שיעור

שהוא שומר. הצעות באותו יום, עם המעקב אחרי יומיים. תראה איך אחוז הזכייה שלך זז.

שבוע 3 — תקן את קבלת התשלום3
מקדמות על הצעות שאושרו, חשבונית-בגמר-עבודה, תשלום קל, תזכורות אוטומטיות — כשאתה

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

שבוע 4 — מסור את המשרד האחורי4
תיבת הדואר ממוינת ומנוסחת, קריאות אחריות נרדפות, התדריך הבוקר רץ, תיקי עבודה בונים את

עצמם, ביקורות וחוזי טיפולים מוצעים אוטומטית.

למה כל הארבעה? כי תהליך אחד אף פעם לא מרגיש הרבה. תהליך אחד אוטומטי מקבל משיכת כתפיים.
שלושה זה המקום שבו רגע ה"וואלה מה זה" קורה — כי אז החלקים מתחילים לדבר אחד עם השני. השיחה

הופכת להצעה. ההצעה הופכת למקדמה. ההתקנה הופכת לביקורת, והלקוח של הביקורת הופך לחוזה
הטיפולים של מרץ הבא. אז זה מפסיק להיות כלי ומתחיל להיות מערכת.
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חוגת האמון — איך למסור בלי לאבד שינה

אתה לא מפקיד על טכנאי זוטר חדש את המדים ואת יחידת השאיבה 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 האישור שלך.

מחודש שני והלאה: הוא שואל על חריגים3
ראית אותו צודק במשך שבועות. עכשיו הוא רץ, ואתה מקבל את התדריך הבוקר ואת הסימונים. אתה

עדיין הבוס — פשוט הפסקת להיות צוואר הבקבוק.

הטעויות שגורמות לטכנאים טובים לוותר לפני שזה מתחבר

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

להתחיל את זה ביולי. הפעם היחידה שאתה נואשות צריך את זה היא הזמן הכי גרוע להקים את זה.
תעשה את זה בחודשים השקטים כדי שזה כבר ירוץ כשהטלפון מתפוצץ.

AI-על התהליך הישן. אם אתה עדיין מקליד כל הצעה לאותה תוכנה ישנה ומבקש מה AI להדביק
"לעזור", פספסת את הנקודה. תשרטט מחדש את התהליך )פרק 2(.

להתייחס אליו כמו תוכנה במקום כמו עובד. תוכנה אתה מגדיר פעם אחת ומקלל לנצח. את זה,
אתה מלמד — והוא משתפר בכל שבוע. בעלי המקצוע שמפיקים ממנו הכי הרבה מדברים איתו כל

היום, כמו הטכנאי הזוטר הכי טוב שלהם.

לחכות למושלם. מערכת גסה שרצה היום מנצחת מושלמת שתקים "כשהדברים יירגעו". ובענף
הזה, כשהדברים נרגעים אתה מעדיף להיות בים.
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בדיקת הדליפות של 2 דקות
תהיה כן. סמן את אלה שנכונים ממש עכשיו.

2–0
ספינה מהודקת. כמה כיוונונים

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 — והעונה עושה
לך את התקציב. חדשות טובות: זה

בדיוק הדברים שהכי קל לתקן
עכשיו.

לא משנה המספר שלך — הסימון הכי גדול שלך הוא ההזדמנות הכי גדולה שלך. תתחיל שם, ותתחיל לפני
הקיץ.

T H E  E V E R Y T H I N Gם י נ ג ז מ י  א נ כ ט ל  A I - ה ך  י ר ד מ

אני מפספס שיחות באופן קבוע כשאני על הגג או על המדים — ואני לא יודע כמה עבודות זה עלה לי.

בגל חום השיחות מצלצלות עד הסוף ואני אף פעם לא מגלה מי הם היו.

הבטחתי למישהו הצעה או חזרה טלפונית החודש — ושכחתי עד שהם רדפו אחריי.

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

אני לא תמיד עוקב אחרי שליחת הצעה.

חשבוניות הטיפולים שלי לוקחות יותר משבועיים כדי להשתלם.

יש לי קריאת אחריות מול יצרן שאיבדתי ממנה מעקב.

תיבת הדואר שלי מלחיצה אותי, ודברים חשובים נקברים.

אם לקוח היה מתקשר לגבי יחידה שהתקנתי לפני שנתיים, היה לוקח לי זמן למצוא את הדגם ומה עשיתי.

אני יודע שחוזי טיפולים היו מיישרים לי את השנה — ואף פעם לא הגעתי למכור אותם.
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רוצה שנקים לך את זה?
כל מה שבמדריך הזה, אתה יכול לבנות בעצמך — וכדאי לך, אם יש לך את

AI-הזמן והסבלנות. רבים עושים. אם אתה מעדיף שזה פשוט ייעשה — ה
שעונה לטלפון שלך בגל החום, לוכד כל הבטחה, בונה את ההצעות שלך,
גובה את המקדמות שלך, רודף אחרי החשבוניות וקריאות האחריות שלך
ומנהל את המשרד האחורי שלך, הכול באחד, עובד בעסק המזגנים שלך

.The Everything השבוע — זה מה שאנחנו בונים. קוראים לזה

ראה אותו עובד על העבודות שלך ב-the-everything-app.com — בלי כרטיס אשראי כדי להסתכל.

הערה כנה: זה לא יתקן עסק שבור, וזה לא ייגע בגז קירור, לא יעשה את החיבור החשמלי ולא יאשר את ההתקנה
— זה עדיין אתה והרישיון שלך. מה שזה מתקן זו עבודת המשרד שאתה עושה בחינם אחרי רדת החשכה.

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

✓14 יום ניסיון חינם. ביטול בכל עת. בלי התחייבות, בלי חוזים.

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

✓

✓הוא חי בתוך Microsoft Teams והכלים שאתה כבר משתמש בהם.

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

